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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA 
DENOMINADA “CREATOY`S”, DEDICADA A LA ELABORACIÓN DE 
JUGUETES DE MADERA 
 
La organización denominada “Creatoy´s”, como su nombre lo indica será una 
microempresa dedicada a la elaboración y comercialización de juguetes de 
madera. A través del  estudio técnico realizado se tomó como objetivo principal 
introducirse en el mercado del sector de Sangolquí, ubicado al Occidente de la 
Ciudad de Quito, para lo cual su local de manufactura o producción está 
localizada en la parroquia de Conocoto, Cdla. Hospitalaria 2da. Etapa, calle “Y”, 
No 786, a 10 minutos del sector de Sangolquí. 
xiv 
 
La organización tendrá una inversión de 11,621.00 dólares, cabe señalar que al 
igual ha sido necesario realizar un crédito a una entidad financiera para cumplir 
con lo requerido. Dentro del primer año se obtendrá un saldo negativo en utilidad 
de 345.43 dólares, cabe aclarar que se toma como referencia y en cuenta todos 














FEASIBILITY STUDY FOR THE CREATION OF THE SMALL BUSINESS 
CALLED "CREATOY` S ", DEDICATED TO THE PRODUCTION OF WOODEN 
TOYS 
 
The organization called "Creatoy's", as the name suggests is a small business 
dedicated to the production and marketing of wooden toys. Through technical 
study took as its main objective to enter the market Sangolquí sector, located to 
the west of the city of Quito, for which its local manufacture or production is 
located in the parish of Conocoto, Cdla. Hospital 2nd.Stage, Street "Y", No 786, 10 
minutes Sangolquí sector. 
The organization will have an investment of $ 11,621.00 be noted that as has been 
necessary to make a loan to a financial institution to meet the requirements. Within 
xv 
 
the first year will result in a negative balance in profit of 345.43 dollars, it is clear 













El objetivo principal de este proyecto es implementar una empresa que se dedique a 
la producción o elaboración de juguetes de madera, específicamente en el sector de 
Sangolquí y sus alrededores. 
En la realización del  Capítulo No 1, tratará del análisis socio económico del país con 
respecto a la implementación del proyecto. Se estudia que tipo de economía tiene el 
Ecuador y su influencia de los índices de inflación y el PIB de la economía 
ecuatoriana. 
Posteriormente en el Capítulo No 2, intervendrá mediante el estudio de Mercado 
para determinar la segmentación del Mercado potencial, tomando como referencia a 
la población socioeconómica activa del sector de Sangolquí. 
Determinar las necesidades y satisfacciones de los clientes en la adquisición de 
nuestro producto, identificar las preferencias y características que exige el cliente 
hacia nuestro producto, para lo que se presentaran los resultados de las encuestas 
donde los posibles clientes tuvieron la oportunidad de opinar sobre la 
implementación del proyecto en el sector. 
Subsiguiente en el Capítulo No 3, se realizará el análisis del Marketing Mix, en el 
cuál se especifica el producto, servicio, canales de distribución y comercialización, y 
se estima la demanda actual y futura en el sector, cómo también se analizará la 
oferta para la determinación del precio en el mercado y establecer si existe una 
demanda insatisfecha para el futuro. 
A continuaciónen el Capítulo No 4, se realizará el estudio y análisis financiero y 
económico del proyecto, determinando la inversión total, presupuesto de gastos e 
ingresos, proyecciones de compras y ventas en el periodo de 5 años, permitirá 
conocer el desarrollo económico de la Organización, se evaluará como el VAN y el 
TIR que determinarán la rentabilidad del proyecto. 
Con el fin de conocer si el proyecto es rentable o no en su implementación, satisface 
las necesidades de cada cliente, brindando calidad, puntualidad, precio adecuado, 




Por lo tanto, en el Capítulo No 5,  se desarrollará la Estructura Organizacional, se 
identificará los factores relevantes a la cercanía de la localización de la empresa, 
factores que se deben evaluar a la disponibilidad de materia prima, mano de obra, 
costo de materiales y maquinarias, etc. Y se detallará la infraestructura que posee. 
Es preciso realizar este estudio en donde se pueda identificar y entender como es el 
proceso que empleara la Organización, a partir de este estudio se empleará los 
procesos de adquisición, producción y comercialización del producto.    
Mediante  el Capítulo No 6, se desarrollará todo lo relacionado a la ingeniería en el 
proceso de formar la organización, todo el campo técnico relacionado con la 



















CAPITULO Nº 1 
 
 
INTRODUCCIÓN DEL PRODUCTO 
 
1.1. ANALISIS SOCIO ECONÓMICO DEL PAÍS, CON RESPECTO A LA 
IMPLEMENTACIÓN DE NUESTRO PRODUCTO DE JUGUETES EN 
MADERA. 
 
“En un escenario económico como el actual, en el que las empresas se mueven 
hacia la globalización, las grandes operaciones de fusión o las alianzas estratégicas, 
subyace un profundo cambio en los modelos de negocio, por esto la economía 
mundial avanza hacia un nuevo modelo basado en el conocimiento por encima de 
los demás factores económicos tangibles. Si en la era agrícola el recurso central fue 
la tierra y en la era industrial fue la maquinaria (capital físico), en la nueva economía 
que se está configurando, el conocimiento y su distribución entre las distintas 
unidades que componen el sistema económico es el elemento clave para la creación 
de la riqueza.”1 
 
De esta manera, es posible definir una "economía basada en el conocimiento" como 
aquella economía basada en la producción, distribución y uso del conocimiento y de 
la información. La importancia de la creación del conocimiento y de las actividades 
innovadoras como factores de crecimiento económico, no es una teoría aparecida 
recientemente, no obstante el reciente protagonismo dado al conocimiento viene 
explicado por los siguientes factores: 
 
• La evolución en el desarrollo de indicadores y métodos de medición ha 
contribuido a considerar al conocimiento como un nuevo referente al proceso 
productivo. El conocimiento, como cualquier otro factor de producción, puede 
ser producido y utilizado en la creación de nuevos bieneso 





servicios(innovación) en la mejora de las actuales operaciones, productoso 
procesos y en aprovechar la relación con su entorno. 
 
• La aparición y desarrollo de nuevas tecnologías de la información y de la 
comunicación, han contribuido a una mayor facilidad en el uso y creación del 
conocimiento. 
 
Con todo esto se puede mencionar al conocimiento y al capital intelectual como las 
únicas fuentes de ventaja competitivas sostenibles. 
 
1.1.1 AMBIENTE ECONÓMICO 
 
Este Capítulo centra la atención en el análisis económico a corto plazo, enfatizado 
dos temas importantes: la inflación y la devaluación, este último si bien es cierto no 
existe en nuestro país, en cambio sí afecta por dos razones: 
 
1. Los países vecinos son los que se toman relaciones comerciales si tienen 
devaluaciones, la devaluación es la disminución o pérdida del valor nominal 
de una moneda corriente frente a otras monedas extranjeras. 
 
2. El dólar se devalúa con respecto a otras monedas, indicios cada vez mayores, 
señala que el cambio fundamental ha ocurrido en el lineamiento de divisas, el 
dólar estadounidense ha declinado constantemente hasta depreciarse. 
 
Ambos fenómenos económicos se revisten de una gran trascendencia, tanto a nivel 
país cómo a nivel de empresas. Tanto es así que los economistas los han llamado 
“las plagas de nuestros tiempos” no porque realmente sean fenómenos nuevos, sino 
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más bien porque los volúmenes de transacciones económicas son de tal magnitud, 
que los impactos no se hacen esperar por mucho tiempo. 
1.1.2 ACTUALIDAD ECONÓMICA DEL PAÍS 
 
“A partir del 2007 con una economía superada por la crisis económica, se vio sujeta 
a una serie de reformas políticas económicas que han ayudado a encaminar a la 
economía ecuatoriana a un desarrollo sostenido, considerable y enfocado a lograr 
una estabilidad financiera, política y social; basada en la tendencia tomada por la 
región latinoamericana que ayudo a no verse afectada por la crisis mundial del 
primer mundo. 
 
Impuestos enfocados a cambiar hábitos de consumo; desarrollo de sectores 
estratégicos y prioritarios; construcción, mejoramiento de sectores claves; desarrollo 
de la industria interna; políticas claras de comercio, competitividad, inversión y en lo 
laboral, etc.; ayudó a lograr un crecimiento económico destacado que alcanza por 
encima del 8% anual en 2011, esto reflejado en una clara disminución de la 
mendicidad y pobreza extrema, estabilidad de la clase media, disminución de la 
brecha de las clases sociales, creación de puestos de trabajos, aumento del 
comercio interno, entre otros.” 
 
Todo esto acompañado con nuevos mercados y organismos internacionales y de 
cooperación, principalmente con países asiáticos y latinoamericanos. Un ejemplo es 
la solicitud formal de convertirse en miembro pleno de Mercosur, creación de nuevas 
embajadas en Asia, fortalecimiento de organismos como: la CAN, ALBA, UNASUR, 
etc.; e implementación de proyectos como el eje Manta-Manaos como alternativa al 
canal de Panamá. 
 
En las zonas rurales, en las que vive más o menos el 40 % de la población del país, 
se estima que el 40 % de los habitantes de dicha fracción subsiste en condiciones 
de pobreza. Gran parte de los casos, no han sido considerados al momento de 
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hacer obras de infraestructura o en la inversión en educación aunque se ha 
progresado mucho los últimos cinco años. Otro grave problema es que, entre los que 
viven en el agro, la mayoría carece de tierras adecuadas, regadío suficiente, vías de 
acceso en buenas condiciones que permitirían implementar mejoras reales, pero en 
los últimos tiempos el gobierno ecuatoriano ha hecho gigantescas inversiones en 
educación e infraestructura, junto con créditos de los de las cuales ha mejorado la 
vida del campesinado ecuatoriano. 
 
1.1.3 PRODUCTO INTERNO BRUTO 
 
La medida más común para medir el desempeño de una nación es el PIB (Producto 
Interno Bruto), que es el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales 
producidos por una nación durante un periodo, generalmente un año. 
 
1.1.4 MEDICIÓN DEL PIB 
 
El PIB está conformado por muchas piezas de un rompecabezas, que incluyen los 
mercados de productos, los mercados de insumos, los consumidores que ganan y 
gastan dinero y los negocios ganan y gastan dinero. Una forma de comprender con 
se vinculan estos conceptos es utilizar un modelo macroeconómico simple 
denominado modelo de flujo circular que muestra el flujo de los productos de los 
negocios a las familias y el flujo de los recursos de las familias. A cambio de esos 





                                                           




CUADRO No 1 
FLUJO CIRCULAR DE LA ECONOMÍA 
 
 
1.2 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
En el presente capítulo observaremos el objetivo de analizar la evolución que el 
fenómeno de la creación ha experimentado en los últimos tiempos. Se trata de las 
reflexiones surgidas al albur o casualidad de este fenómeno y presentar las primeras 
claves para la creación de la Organización con potencial de viabilidad financiera. 
Para lo cual se ha determinado la formación de “Creatoy`s”, como una 
Organización de producción y comercialización de juguetes de madera, a través de 
procesos prácticos y técnicos que intervendrán en su estructuración.  
Sus productos serán elaborados en un local taller, ubicado en sector de la Parroquia 






“Todo se da inicio desde los grandes bosques mixtos de Europa, que fueron por 
naturaleza, el escenario para ser los mayores centros productores de juguetes del 
mundo. Tallistas, ebanistas y carpinteros, que en verano estaban muy atareados, en 
invierno se ocupaban de trabajar en el torno, construyendo juguetes que vendían 
luego en la misma localidad o viajando por  ferias y mercados. .”3 
 
A través de la historia los mercados han ido evolucionando, pero los fabricantes de 
juguetes, muchas veces, lo que han hecho, ha sido resucitar antiguas ideas.El tosco 
caballito de ruedas con que jugaban los niños romanos es muy semejante a los 
modelos intencionadamente simplificados que crea la juguetería moderna. 
 
“Los centros de fabricación de juguetes se extendieron en el siglo XIX, por toda Asia 
estimulando la industria juguetera. Francia también fue escenario principal en la 
industria del juguete, marcando así la historia del juguete de madera. En 1867 una 
exposición que reagrupa ya a los grandes nombres de fabricantes, además 
aparecen iniciativas de algunos artistas que renovaron el juguete con nuevas 
ideas.”4 
 
Dentro del ámbito personal y laboral, a través de un deseo anhelado e inspirado en 
los comics animados en la época de los años ochenta, impulsado por la cualidad 
innata de crear y realizar juguetes prácticos;utilizando sobrantes de madera y 
herramientas primarias, tales como un serrucho, martillo y un formón; herramientas 
que ayudaron al desenvolvimiento en la formación de un juguete con la finalidad de 
cumplir con el objetivo, e integrar factores de importancia tales cómo es el cuidado 
del medio ambiente a través de la utilización de material reciclable (sobrantes de 
otros trabajos en madera) y lacreatividad de diseñar diferentes modelos o diseño a 
escala en madera, y de manera artesanal. 
 









En la actualidad los juguetes de plástico y los juegos electrónicos predominan en el 
mercado y  su uso es cada vez más generalizado en los niños, influyendo en cada 
una de sus pequeñas personalidades, limitando así  la capacidad física y creativa de 
los mismos, por ello se ha determinado formar  una Organización que elabore 
juguetes de madera transformables, en el sector de la Ciudad de Sangolquí,  
realizado de una  manera artesanal y utilizando materia prima reciclable.Esto 
ayudará a que los niños aprendan a relacionarse con otros niños, dando y recibiendo 
afecto, usando la imaginación en forma creativa y sana, y pasar un momento por 
sobre todo muy agradable y divertido. 
 
GRÁFICO No 1 




1.2.2 IMPORTANCIA DE LA IMPLEMENTACIÓN DE LA MICROEMPRESA 
“CREATOY`S” EN EL AMBIENTE SOCIAL. 
 
“Creatoy´s” se caracteriza a través de la elaboración de un producto innovador en 






1.2.2.1 EL RECICLAJE Y SU IMPORTANCIA 
 
“Reciclar es el proceso en el que los residuos o materiales de desperdicio son 
recolectados y transformados en nuevos materiales que pueden ser utilizados o 
vendidos como nuevos productos o materias primas.”5 
 
Reciclar es por tanto la acción de volver a introducir en el ciclo de producción y 
consumo productos materiales obtenidos de residuos. 
 
En una visión ecológica del mundo, el reciclaje es la cuarta y última medida en el 
objetivo de la disminución de residuos; la primera sería la reducción del consumo, la 
segunda la producción y tercera la reutilización. 
 
Se pueden salvar grandes cantidades de recursos naturales no renovables cuando 
en los procesos de producción se utilizan materiales reciclados. Los recursos 
renovables, como los árboles, también pueden ser salvados. La utilización de 
productos reciclados disminuye el consumo de energía. Cuando se consuman 
menos combustibles fósiles, se generará menos CO2 y por lo tanto habrá menos 
lluvia ácida y se reducirá el efecto invernadero. 
 
En el aspecto financiero, podemos decir que el reciclaje puede generar muchos 
empleos. Se necesita una gran fuerza laboral para recolectar los materiales aptos 
para el reciclaje y para su clasificación. Un buen proceso de reciclaje es capaz de 
generar ingresos. 
 








1.2.3 CONSTITUCIÓN DE LA ORGANIZACIÓN 
 
1.2.3.1 ESTRUCTURA JURÍDICA 
 
“Creatoy`s”, será una Organización registrada como persona natural; para su 
legalización, se requiere lo siguiente: 
 
• Registro Único de Contribuyentes(RUC) 
 
Este permiso es otorgado por el Servicio de Rentas Internas, para esto se necesita 
los siguientes documentos: 
1. Copia de Cédula. 
2. Una cartilla de los servicios básicos (conste la dirección). 
3. Patente Municipal. 
 
• Permiso de funcionamiento otorgado por el Ilustre  Municipio de la 
Ciudad de Sangolquí. 
 
1. Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.  
2. Copia del registro único de contribuyentes (RUC).  
3. Copia de la cedula de ciudadanía o de identidad del propietario o del 
representante legal del establecimiento.  
4. Croquis de ubicación del establecimiento.  
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5. Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos 
 
1.2.4 TIPO DE NEGOCIO O EMPRESA (PRODUCCIÓN O SERVICIO) 
  
“Creatoy`s”, será una Organización de producción y comercialización en sus 
productos, tomando en cuenta a factores importantes de  interrelación en el proceso 
de elaboración: Mano de obra artesanal y material reciclable. 
 
1.2.4.1 ESTRUCTURA ORGÁNICA 
 
Dentro de su Estructura Orgánica, “Creatoy`s”, constará con una estructura 
jerárquica aplanada, que se relacionará y fusionara para el debido cumplimiento de 
Metas y Objetivos esperados. 
 




      
GERENTE OPERATIVO 








(EBANISTA Y TALLADOR) 
      
 
 
• Gerente Operativo 
 
La gerencia operativa aborda toda la cotidianidad de la microempresa, implicará el 
control de la rutina de trabajo. Su propósito fundamental será de  garantizar el 
establecimiento, mantenimiento y mejoramiento de los procesos repetitivos de la 
misma. Para el caso que nos ocupa será el manual operativo de “Creatoy`s” que 
contiene los procesos y procedimientos estandarizados para la gestión de la 
organización. También involucra el desarrollo del ciclo PHVA (Planear, Hacer, 
Verificar y Actuar). Planear es la forma como la organización definirá sus metas y los 
mecanismos para alcanzarlas. Hacer será la manera como la organización genera 
acciones para educar a sus actores para ejecutar las tareas planeadas. Verificar son 
los mecanismos que establecerá la organización para conocer los resultados de las 
tareas y evaluar el logro de los objetivos y por último, Actuar "correctivamente", será 
el desarrollo de acciones frente a los resultados de la verificación en contraste con la 
planeación. 
 
• Operador Ebanista y Tallador 
 
El Operadoebanista será la persona que elaborará los diferentes diseños en 
muñecos de madera. Podrá  producir por unidades o en reducido número. El 




El maestro ebanista garantizará  las distintas etapas de fabricación: elección del 









1.2.5 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO O SERVICIO 
 
“Creatoy`s”, se caracterizará por la producción de juguetes de madera elaborados 
con materia prima reciclable, tales como: (laurel, cedro,  balsa, MDF), a través de 
sobrantes de otros trabajos diferentes ya procesados. Consiste en modelos o 
diseños  de juguetes  cómo: autos, aviones, animales prehistóricos, entre otros, que 
cumplen la función de transformarse en robots, sus acabados serán realizados al 
detalle  y pintados con vivos colores. Nuestros juguetes de madera facilitaran  la 





1.2.5.1 VALOR DIFERENCIADOR O AGREGADO DEL PRODUCTO. 
 
Creatoy´s´, extenderá a sus clientes la posibilidad a más de recibir el un buen 
producto de calidad, la entrega a domicilio, también podrán ser personalizados, es 
decir  al gusto del modelo o diseño de preferencia del cliente.  
 
 DISEÑOS O MODELOS. 
 










GRÁFICO No 4. 
MUÑECOS ROBOTS TRANSFORMADOS 











1.2.6 PLAN ESTRATÉGICO 
 
1.2.6.1 DIRECCIONAMIENTO. (MISIÓN, VISIÓN, OBJETIVO GENERAL, 
POLÍTICAS, PRINCIPIOS Y VALORES.) 
 
El Direccionamiento es el pilar fundamental de la Organización, ya que intervienen 
factores importantes interrelacionados, como son: el planteamiento, organización, 
dirección y control de las operaciones de la empresa, a fin de lograr los objetivos que 
esta persigue y así mismo, los pueda alcanzar. 
 
 Misión.-Ser una empresa líder en producción y comercialización de 
juguetes de madera, entregando a sus clientes, productos que satisfagan 
sus necesidades y expectativas. Partiendo de sólidos principios, mantener 
altos estándares de calidad y eficiencia, a través del mejoramiento continuo 
de todos los procesos de nuestra organización, direccionados a nuestros 
mercados de desarrollo para ser competitivos y generar valor agregado a 
todos nuestros productos y servicios 
 
 Visión.-“Creatoy’s”, se proyectará como una organización líder e 
innovadora a nivel nacional  en la producción y comercialización de 
juguetes de madera. Nuestra meta es alcanzar la satisfacción de todos 





 Objetivo General. - Constituirse en una Organización productora a nivel 




 Políticas. Las Políticas Organizacionales de “Creatoy’s” serán decisiones 
generales, mediante las cuales se definen criterios y marcos de actuación 
que orientan la gestión en todos los niveles de la organización en aspectos 
específicos. Una vez adoptadas, se convierten en pautas de 
comportamiento, no negociables y de obligatorio cumplimiento cuyo 
propósito es reducir la incertidumbre y canalizar los esfuerzos hacia la 
realización del objeto social de la Organización: 
 
• Política de Servicio.-El cliente representa para Creatoy´s, su razón de ser. 
Alrededor de la satisfacción de sus necesidades y la superación de sus 
expectativas, estamos construyendo el camino a la excelencia. 
 
• Política de producción.- Dentro del ámbito productivo, para mantener la  
óptima calidad del producto es necesario incluir el mantenimiento correctivo y 
preventivo de todo el equipo productivo. 
 
• Política Social.- Establecer el compromiso de la Empresa con la Sociedad, 





• Política de Comunicación.- Establecer que la comunicación deberá fluir en 
un ambiente de flexibilidad y participación que permita un buen ambiente 
laboral que se refleje en el mejor servicio que se les pueda ofrecer a nuestros 
clientes. 
 
• Política de Gestión Humana.- Establecer el compromiso recíproco entre 
“Creatoy’s”, y sus trabajadores de crear un ambiente favorable al desarrollo 
personal, laboral y social, sobre la base de construir identidad con la visión y 
objetivos de la empresa. 
• Clientes.- Mediante la total puesta a su disposición de asesoramiento, 
productos teniendo como meta exceder, dentro de nuestras posibilidades, las 
expectativas que tengan al acudir a la Organización. 
 
• Sociedad.- Entregando al mercado productos y servicios que contribuyan a 
una mejor calidad de vida y observando nuestra responsabilidad por el medio 




• HONESTIDAD: Decir la verdad y respetar lo ajeno. 
 
• RESPONSABILIDAD: Cumplir con lo prometido. 
 






• Servicio a Clientes: Exceder las expectativas del cliente en eficiencia, 
cumplimiento rapidez, en la  entrega de nuestro producto. 
 
• Productividad: Hacer el trabajo bien desde la primera vez y mejorarla 
continuamente como persona y Organización. 
 
• Satisfacción de los Colaboradores: Buen trato, reconocimiento y 
remuneración adecuada. 
 
• Trabajo en Equipo: Juntos lo hacemos mejor. 
 
• Asegurarnos la calidad de nuestros productos a través de un sistema 
de mejora continua. 
• Capacitación de nuestro personal y mejoramiento de nuestro equipo 
productivo, para superar las expectativas de nuestros clientes 
 
1.2.7 DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
1.2.7.1. ANÁLISIS FODA. 
 
Mediante el análisis FODA, ´Creatoy’s´, ha identificado las Fortalezas, 
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, que intervendrán dentro de su estructura 
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Organizacional, para lo cual nos prepararemos para el emprendimiento de  la 
Organización.  
 




1.- Innovación del Producto 
2.- Aceptación del Segmento de Mercado 
3.- Trabajo Organizado y Cooperativo 
4.- Investigación Permanente cómo valor agregado de superación 




1.- Pocos recursos económicos 
2.- Falta de maquinarias tecnificadas 
3.- Falta de un local propio 
4.- Falta personal capacitado 
 






1.- Posibilidad de expansión en el mercado 
2.- Publicidad efectiva y agresiva 
3.- Facilidad para la obtención de la materia prima 




1.- Situación variable en la tecnología 
2.- Competencia en el mercado 
3.- Poca producción ante la demanda 







CUADRO No 3. 
FODA ORGANIZACIONAL 













CUADRO No 4. 













CUADRO No 5. 














CUADRO No 6. 














CUADRO No 7. 
HOJA DE TRABAJO 
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CUADRO No 8. 































“Es una técnica que nos permite planificar la consecución de un objeto de un 
proyecto en general. No solo es planificación si no también se puede medir el 
avance de su proyecto u objeto. Una vez evaluado se puede tomar decisiones y 
tomar correctivos, permite planificar y mejorar lo planificado Aplicaciones.- 
Construcción Desarrollo de sistemas informáticos Controles y auditorias financieras 
Instalación de plantas industriales Requisitos para la aplicación de Red PERT.- Los 
proyectos deben cumplir: Proyectos grandes que tengan gran cantidad de 
actividades Que sean proyectos dinámicos, que estén sujetos a cambios continuos 
Proyectos por lo general de gran inversión económica (costosos) En proyectos 
urgentes Proyectos no aplicables (Donde no se puede usar PERT) En proyectos que 
tengan una trayectoria lineal u horizontal Proyectos que sean pequeños Ventajas.- 
Conocer el tiempo de inicialización y finalización del proyecto Saber el tiempo y 
costo mínimo de un proyecto Permite una flexibilidad y un refinamiento en los 
proyectos”6 
 
Esta técnica nos permite analizar el tiempo determinado para identificar claramente 
la duración del proceso de elaboración del producto, para lo cual se ha establecido 
mediante esta técnica los resultados obtenidos  son los siguientes: 
 
• El tiempo es de 96 minutos c/u. 






CUADRO No 9. 





RED PERT (PROGRAM TECHNO) 
         





PREVIO   INICIO FIN AMORTIGUADOR 
A. Trazo 3   0   1 3     
B. Corte 20   A   4 23     
c. Lijado 10   B   24 33     
D. Mazillado 10   C   34 43     
E. Pulido 10   D   44 53     
F. Armado 20   E   54 73     
G. Pintado 10   F   74 83     
H. 
Acabados 10   G   84 93     
I. Entrega 2   H   94 95     
      I   96 96     
TOTAL             96 minutos 
         
  3 23 33 43 53 73 95 
INICIO 3 A     20 B    10 
C    
10 D    10 
E    
20 F    10 G    10 
         
 96        
 I     1 FIN       









1.2.10. ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL 
 
CUADRO No 10. 
       
     
GERENCIA 
     
            










       
 
 




El GerenteGeneral será la persona responsable, que tomará las decisiones 
importantes de la Organización, como podría ser en algún momento si se decidiera 
hacer una alianza estratégica con organizaciones que puedan distribuir nuestro 
producto. Cabe recalcar que en nuestro caso por tratarse de una Organización Micro 
empresarial, se realizará el consenso con los demás Departamentos, para que el 
Gerente tome decisiones.  
 
• Norma su conducta con espíritu de responsabilidad. 
• Tiene la virtud de lealtad. 
• Ejercer autoridad en forma compartida 
• Posee un alto grado de equidad 
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• Conoce los programas y los procedimientos auxiliares de la 
enseñanza- aprendizaje y mantiene siempre despierta la buena 
disposición para el trabajo. 
• Comunicar informes, disposiciones, planes y proyectos de trabajo con 
oportunidad y fidelidad. 
• Resuelve las inquietudes y conflictos que se susciten entre su personal. 
 
 Departamento de Ventas y Marketing. 
 
• Tendrá como función la creación de promocionar y evaluar las 
opciones de proyectos publicitarios para incorporarnos a nuevos 
mercados, en fin, toda posibilidad de expansión en el Mercado, 
siempre de manera cautelosa e investigada para que no sea 
contraproducente para la misma. 
• Deberá estudiar el territorio, conocer el mercado, ver los puntos 
positivos y negativos de la competencia 
• Será  el principal responsable que estará encargado del cumplimiento 
de Metas y Objetivos mensuales de ventas, delimitando  las zonas de 
ventas y  estableciendo cuotas en cada zona. 
 
 Departamento de Contabilidad 
 
Llevará las finanzas de la Organización, controlando los  egresos e ingresos, 
balance general, estados de resultados, impuestos, deberá ser capaz de trabajar por 
objetivos y en constante presión, capacidad de liderazgo y de mando, relaciones 
interpersonales excelentes, con una gran iniciativa y creatividad, capacidad de 
desarrollar planes a mediano y largo plazo, honestidad y esfuerzo, compromiso y 






 Departamento de Compras y Bodega 
 
• Este Departamento se encargará y se responsabilizará bajo estos siguientes 
parámetros: 
• Recepción de materia prima. 
• Control y evaluación de inventarios 
• Atención a las llamadas telefónicas de pedidos 
• Informa al personal de la Gerencia de Ventas sobre las juntas. 
• Recibir los reportes de ventas e informes del seguimiento de la 
comercialización de los productos. 
• Mantener una comunicación armónica con la fuerza de ventas. 
 
 Departamento de Producción. 
 
Este departamento es el responsable de la Planificación de Producción, control de 

















CAPÍTULO Nº 2 
 
 
ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1. SELECCIÓN DE LA POBLACIÓN (SEGMENTACIÓN) 
 
Significa dividir el Mercado en grupos más o menos homogéneos de consumidores, 
en su grado de intensidad de la necesidad. Más específico podemos decir que es la 
división del mercado en grupos diversos de consumidores con diferentes 
necesidades, características o comportamientos, que podrían requerir productos o 
mezclas de marketing diferentes. 
 
2.1.1. DETERMINACIÓN DE LA POBLACIÓN Y EL TAMAÑO DE LA MUESTRA. 
 
En esta parte de la investigación, el interés consiste en definirquiénes y qué 






De acuerdo con Fracica es, el conjunto de todos los elementos a los cuáles se 
refiere la investigación. Se puede definir también como el conjunto de todas las 
unidades de muestreo. 
Para Jany, población es, la totalidad de los elementos o individuos que tienen ciertas 
características similares y sobre las cuáles se desea hacer referencia o unidad de 
análisis´7. 
En busca del segmento de mercado, y mediante un estudio realizado en la Ciudad 
de Sangolquí y sus alrededores, se adquirió datos proporcionados por el Municipio 
de Sangolquí, tomando como referencia el  censo poblacional realizado el año 
pasado. Se ha determinado que en el cantón de Rumiñahui, sobre todo  la ciudad de 
Sangolquí, ha tenido un crecimiento de la población total del 8%, teniendo así un 
total de 105.879  habitantes, según el diario “El 
Ciudadano”(elciudadano.gob.ec),que circula todos los lunes. 
 
GRÁFICO No 5. 
 
UBICACIÓN GEOGRÁFICA DEL CANTÓN DE RUMIÑAHUI (SANGOLQUÍ) 
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2.1.3. TAMAÑO DE LA MUESTRA. 
 
El tamaño de la muestra será estimado a partir de los registros existentes en el 
Municipio del sector de Sangolquí, definiendo  la población, identificando el marco 
muestra, determinaremos el tamaño de la muestra, seleccionaremos un 
procedimiento de muestreo, finalizando con la selección de la muestra. Mediante el 
Sistema de muestreo aleatorio simple, utilizando la siguiente fórmula: 
 
• n.- tamaño necesario de muestra 
• Z.- margen de confiabilidad 
• E.- margen de error 
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• N.- tamaño de la población, cuando ya se conoce 
 
• Nivel de confianza: 95% correspondiente a 1.96 
 
• Proporción esperada: 5% correspondiente a 0.05 
 
• q (1 – p): 0.95 
 
• d: 5% correspondiente a 0.05 
 
• N: 105879 (Población estrato 5 & 6) 31 
 
 
 Fórmula para calcular el N° de Encuestas: 
 
n = N*Z2*p*q/d2*(N-1)+Z2*p*q 
 
n= 105879* (1.96)2*0.05*0.95/ (0.05)2*(105879-1)+ (1.96)2*0.05*0.95 
 
n= 19320.38/ 264.88 
 
n= 72.94 
NOTA: Como el resultado total de las Encuestas es de 73, se tomó cómo resolución 
por realizar 100 encuestas. 
 
2.2. PLAN DE ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
¨ Estudio de mercado: Además de tener en cuenta los puntos más fuertes y los más 





La realización de un estudio de mercado proporcionará información sobre los 
clientes, la competencia, las prácticas habituales de trabajo en el sector, etc. Estos 
datos le serán de mucha utilidad para evitar caer en los errores propios de la 
inexperiencia. 
 
Entre las distintas formas de recopilar información de interés, se pueden citar 
Internet, prensa y publicaciones especializadas, organismos oficiales, asociaciones 
de empresarios, cámaras de comercio, encuestas.¨8 
 
2.2.1. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Dentro del mercado del juguete podemos afirmar que la rivalidad entre los 
competidores es muy alta, debido a la gran fragmentación de competidores que 
ofrecen productos similares en el mercado. Lo que sucede es que algunas formas de 
competir en especial la competencia en precios, son sumamente inestables y muy 
propensas a dejar todo un sector industrial peor desde el punto de vista de la 
rentabilidad. 
 
Esto es lo que está sucediendo actualmente en el sector del mercado del juguete en 
nuestro país, donde como consecuencia de la gran rivalidad entre competidores, las 
organizaciones, rebajan precios de forma considerable. 
Las rebajas delosprecios son rápida y fácilmente igualadas por los rivales, y una vez 
igualadas, disminuyen los ingresos para todas las empresas. 
Algunos de los factores que influyen en la intensa rivalidad del sector son: 
 
1.- El gran número de competidores de proporciones mayores en capital de inversión 
que tratan de acaparar la mayor parte del mercado, y aumentar su rentabilidad. 
 
2.- Crecimiento en el mercado por parte delos países que se han ido involucrando en 
la misma. 






3.-  A través de la investigación realizada en el sector específico de la Ciudad de 
Sangolquí, y sus alrededores, se identificó a la competencia en lugares centrales 
como: bazares, locales o tiendas donde venden artículos de plásticos, y sobre todo 
con vendedores informales que se presentan en la ferias, de los días jueves y 
















NOTA: La Investigación de campo fue realizada los días lunes 04, y martes 05 de 
julio del presente año. Cabe recalcar que se retomó los sectores ya establecidos 
anteriormente. 
 
2.3. ENTREVISTAS Y MÉTODOS PARA EVALUAR LA INFORMACIÓN 
 
 
En nuestro caso el producto se encuentra enfocado, y mediante el método  del 
Focus Group, dirigido por el Ingeniero de Marketing de la Policía Nacional,  Xavier 
Gómez, lo cual se seleccionó a un grupo 5 niños entre 5 a 13 años, obteniendo 
como resultados  cambios en los modelos, y la búsqueda de otros tipos de 
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materiales, para su suave manipulación, es decir se determinó que la Madera 
denominado Balsa, que por su  suave y delicado estructura, se relacionará en el 
proceso de producción. 
 
Se estructuró un cuestionario, para la realización de  100 encuestas, a  todas las 
personas, sin particular de las diferentes clases sociales, para en lo posterior  
determinar el grado de aceptación del producto. Grupo en el cuál se relacionó de la 
siguiente manera: 
 
- HOMBRES ENTRE 20 A 50 AÑOS 
- MUJERES ENTRE 20 A 50  AÑOS  
 
2.3.1. DEFINICION DEL CUESTIONARIO. 
 
Esta Técnica de investigación, es la más acertada, que consiste en formulación  una 
serie de preguntas recogidas en un cuestionario, para conocer la opinión del público 
sobre un asunto determinado y reflejarla mediante estadísticas. 
 
2.3.2. MODELO DE LA ENCUESTA 
 
1. ¿Al momento de comprar un juguete, qué es lo primero que Ud. toma en 
cuenta? 
El modelo         (   ) 
Lo novedoso    (   ) 
La calidad        (   ) 
El precio          (    ) 




2. ¿En el caso que desee adquirir un juguete para niño, qué tipos o modelos  
prefiere? 
Autos       (   ) 
Aviones    (   ) 
Animales  (   ) 
Otros         (   ) 
No se tiene  preferencia  (   ) 
Otros 
3. ¿De qué material prefiere que sea el juguete? 
 
Plástico     (   ) 
 
Metal         (   ) 
 
Otros          
4. ¿Le gustaría a su niño que el juguete que le compro, tome otra forma o 
modelo? 
Si          (   ) 
No         (   ) 
 
5. ¿Le gustaría que el juguete sea de un material reciclable (Madera)? 
 
Si     (   ) 
 






6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por dicho juguete? 
 
10,00    (   ) 
 
15,00    (   ) 
 
20,00    (   ) 
 
Sexo del encuestado 
 
Hombre  (    ) 
Mujer      (    ) 
 
2.3.3. RESULTADOS OBTENIDOS. 
 
Según los resultados obtenidos y mediante las 100 encuestas realizadas en el sector 
de Sangolquí y sus alrededores, entre ellos se ha encuestado a hombres y mujeres 
que oscilan entre  20 a 50 años de edad, ya que es el grupo seleccionado por las 
características preferentes, (padres de familia, abuelos, o tíos), y también con  el 
poder adquisitivo para poder adquirir nuestro producto. 
 
• Para la obtención de los resultados mediante la Tabulación de las encuestas, 
se ha tomado en cuenta cómo referencia principal a la pregunta Nº 5. 
 
• ¿Le gustaría que el juguete sea de un material reciclable (Madera)?, esto 
para medir el grado de acogida o aceptación de nuestro producto. 
 
• Se ha determinado que el 68% de los encuestados acogen el producto, y un 
32%, que no les llamó mucho la atención. 
 
• Cabe señalar que tiene un grado de aceptación es favorable, dentro del sector 










CUADRO No 12. 
 
 
TABULACIÓN DE LA ENCUESTA 
 
 
TOTAL DE ENCUESTADOS NUMERO PORCENTAJE 
NUMERO DE PERSONAS 
ENCUESTADAS 100 100 
HOMBRES QUE NO LES LLAMÓ LA 
ATENCIÓN EL PRODUCTO 15 15% 
HOMBRES QUE LES LLAMÓ LA 
ATENCIÓN EL PRODUCTO 32 32% 
MUJERES QUE NO LES LLAMÓ LA 
ATENCIÓN EL PRODUCTO 17 17% 
MUJERES QUE LES LLAMÓ LA 
ATENCIÓN EL PRODUCTO 36 36% 
 
  
    
PERSONAS ENCUESTADAS TOTAL PORCENTAJE  
NUMERO DE PERSONAS 
ENCUESTADAS 100 100%  
HOMBRES Y MUJERES QUE NO 
LES LLAMÓ LA ATENCIÓN EL 
PRODUCTO 32 32%  
HOMBRES Y MUJERES QUE LES 
LLAMÓ LA ATENCIÓN EL 
PRODUCTO 68 68%  





CUADRO No 13. 








CUADRO No 14. 
 
GRAFICO CONCEPTUALIZADO DEL GRADO DE ACEPTACIÓN DEL 
PRODUCTO 





CAPITULO Nº 3 
 
 
3.1. PLAN DE MARKETING. 
 
 
“El plan de marketing es un valioso instrumento que sirve de guía a todas las 
personas que están vinculadas con las actividades de mercadotecnia de una 
empresa u organización porque describe aspectos tan importantes como los 
objetivos de mercadotecnia que se pretenden lograr, el cómo se los va a alcanzar, 
los recursos que se van a emplear, el cronograma de las actividades de 
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mercadotecnia que se van a implementar y los métodos de control y monitoreo que 
se van a utilizar para realizar los ajustes que sean necesarios. 
 
Por todo ello, resulta muy conveniente que todas las personas relacionadas con el 
área de marketing conozcan en qué consiste el plan de marketing y cual es su 
cobertura, alcance, propósitos y contenido, para que de esa manera, estén mejor 
capacitados para comprender la utilidad y el valor de este importante instrumento de 
la mercadotecnia"9. 
 
De la estructura en la formación de la Microempresa, una vez ya seleccionado y en 
efecto iniciando el proceso de la manufactura del producto que  se vamos  a 
ofrecer,debemosempezar  con los factores que van  acompañar en el lanzamiento 
del mismo hacia el mercado identificado. La manera de conseguirlo es a través de  
que el consumidor perciba la estrategia definida de la Microempresa, servirá para 
posteriormente lograr posesionarnos dentro del Mercado. Por ello es  fundamental 
mantener una coherencia política de Marketing Mix, (producto, precio, promoción y 
plaza). 
 
3.2. MARKETING MIX. 
 
 
“El Marketing Mix o mezcla de mercadotecnia es un concepto que se utiliza para 
nombrar al conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de 
marketing de una organización para cumplir con los objetivos de la entidad. 
 
Esto quiere decir que el Marketing Mix está compuesto por la totalidad de las 
estrategias de marketing que apuntan a trabajar con los cuatro elementos conocidos 
como las Cuatro P: Producto, Precio, Plaza y Promoción (Publicidad).”10 










Desde el planteamiento inicial del proceso en su elaboración, se precisa la 
articulación de los lineamientos técnicos y operativos, hacia la ejecución de cualquier 
proyecto. En este sentido, es importante destacar que el juguete  permite re-
descubrir elementos convertidores que orientan dicha propuesta, siendo así que los 
juguetes son posibilitados res del juego o de acciones lúdicas. 
 
Es de relevancia la importancia de una Estrategia en el  Desarrollo del Producto,  ya 
que una vez identificada la necesidad del mercado y su potencial, seguirá el 
desarrollo de los productos a ofrecer en dicho mercado. Aparte de la complejidad en 
el proceso de la producción, es clave definir la composición adecuada de los 
productos a ofrecer, las líneas de productos. 
 
3.3.1. ATRIBUTOS DEL PRODUCTO 
 
• Los diseños  (Presentación externa del producto, con varios condicionantes) 
• La calidad(realizados al detalle, bajo un estricto control de calidad) 
• La imagen (percepción del producto por los clientes) 
 
3.3.2. LA IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO 
 
• La marca (identifica mediante un nombre a nuestra organización y nos 
diferencia de la competencia) 
• La presentación  (percepción del producto por los clientes) 
 







3.4. MATERIA PRIMA. 
 
 
“Se conocen como materias primas a la materia extraída de la naturaleza y que se 
transforma para elaborar materiales que más tarde se convertirán en bienes de 
consumo. 
 
Las materias primas que ya han sido manufacturadas pero todavía no constituyen 
definitivamente un bien de consumo se denominan productos semielaborados, 
productos semiacabados o productos en proceso, o simplemente materiales”11. 
 
3.4.1. LA MADERA. 
 
“Es un material orgánico natural y con una estructura celular; se llama madera al 
conjunto de tejidos que forman el tronco, las Raíces y las Ramas, de los vegetales 
leñosos, excluidas de la corteza. Estas se clasifican en madera de confieras y 
madera frondosas. Las coníferas son especies pertenecientes al orden confiérales 
(Abetos, piceas, alerces, cedros, pinos, etc.) Que pertenecen a las gimnospermas. 
Las frondosas son especies leñosas pertenecientes a las angiospermas 
dicotiledóneas (robles, laurel, olmo, encina, etc.).  
 
Pocos materiales poseen la capacidad de evocación de la madera. Durante miles de 
años el hombre la ha manipulado para que sirviera a sus necesidades y, aún en 
nuestros días, tipologías ancestrales continúan siendo válidas. La madera fue uno 
de los primeros materiales utilizados por el hombre para construcción de viviendas, 
herramientas para cazar, fabricación de utensilios, etc. Después fue uno de los 
materiales predilectos para la construcción de palacios, templos y casas desde el 
siglo XX a.c. y hasta el siglo XIV d.c; donde al descubrirse nuevas técnicas y 
materiales para la construcción, tales como el hormigón armado, el hierro, el cristal, 





el cartón, la fibra textil y todos los sustitutos de la madera, disminuyeron en gran el 
uso de esta.”12 
 
La característica principal de la Microempresa es el trabajo en diseño sobre el 
material que es la madera, material fácil de trabajar y tallar, que se puede dar las 
diferentes formas que requiere el modelo de juguete que se lo quiere realizar. 
 
Sin embargo se toma en cuenta la mano de obra, que también es otro punto 
fundamental dentro del proceso de producción, ya que es elaborado de manera 
artesanal. 
 
Cabe destacar que los juguetes son de materia prima reciclable, que  cumplen la 
función de transformarse de un modelo juguete a otro. Son realizadosen madera, de 
diferentes clases cómo: Laurel, balsa, MDF, mismas que son  fáciles  para su  
manejo o manipulación y de peso accesible para cualquier función que se le de a la 
misma, sus  acabados son al detalle  y pintados con vivos colores para dar una 
mejor calidad visual y sensitiva dentro de las  pequeñas personalidades de los 
pequeños. Convirtiéndose entonces en un espacio práctico del módulo, desde la 
comprensión misma del juego, como desde la vivencia, propiciándose como 
elemento principal  para la apropiación y ejecución del mismo. 
 
3.5. PROCESO DE PRODUCCIÓN.  
 
 
Dentro de la microempresa, el proceso de producción se encuentra de la siguiente 
manera: 
 
• Obtención de la Materia Prima. 
• Maquinarias y herramientas necesarias y disponibles, para efectuar el 
proceso de manufactura. 
 





• Estudio e investigación, del diseño mediante planos del modelo de juguete 
que se va a manufacturar. 
 
• Corte de las diferentes piezas que requiere el diseño. 
• Armado y acabado del modelo a seguir, bajo un minucioso control de calidad. 
 
3.5.1. SELECCIÓN DE LAS MATERIAS PRIMAS, MAQUINARIAS Y EQUIPOS. 
 
Son los bienes tangibles con que cuenta la empresa para poder ofrecer sus 
servicios, tales como: 
 
• Instalaciones: edificios, maquinaria, equipo, oficinas, terrenos, 
instrumentos, herramientas , etc. ( empresa ) 
 
• Materia prima: materias auxiliares que forman parte del producto, 




La materia prima en todo momento debe estar disponible en todo para su uso, 
porque constituye la clave para el proceso de producción. Los recursos útiles para la 

















    
DENOMINACIÓN  CANTIDAD 
Hojas NºA3 (paquete de 10 un.) 2 
Pega o cola 1 
Pega Especial o bondes 2 
Cemento de contacto grande 1 
Papel lija 3 
Pintura en galón 2 
Pintura en espray 4 
Laca catalizada o barniz 2 
Clavos de 1 y 2 pulgadas (libras) 2 
Tornillos de 1 y 2 pulgadas (libras) 2 
Pinceles finos y gruesos 4 
Lápiz 4 
Juego de llantas pequeñas (4 un.) 10 
    
  
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
   
 
3.5.1.2. MÁQUINAS Y HERRAMIENTAS. 
 
Factor importante es de mantener las máquinas y herramientas en buen estado y 
almacenarlas en lugar seguro tras su uso. Utilizando cada una de ellas únicamente 
en aquello para lo que han sido diseñadas. Cabe destacar la utilización de los 
equipos de protección individual necesarios para cada trabajo con sus herramientas 









    
DENOMINACIÓN  CANTIDAD 
Compresor 1 
Taladro 2 
Sierra circular 1 
Sierra de calar o de vaivén 2 
Lijadora  orbital 2 
    
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
GRÁFICO No 6 
 





Herramienta eléctrica muy versátil con forma de 








Máquina compuesta de una hoja circular de 
bordes cortantes y motor propio. 
 
 
SIERRA DE CALAR O DE VAIVÉN: 
 
Maquina a la que se le acopla sierras de distinto 













   
DENOMINACIÓN CANTIDAD 
Pistola para el uso de pintura 2 
Juego Brocas (6 piezas) 2 






Metro o fluxómetro 2 
Juego de desarmadores 2 
    




3.6. MODELOS O DISEÑOS DEL PRODUCTO 
 
 
Los  modelos o diseños de los  juguetes son: automotores y  aviones. 
 
• Tráiler o Camión y Avión (Comboy) 
 
 
GRÁFICO No 7. 
 










GRÁFICO No 8. 
 























3.7. VALOR AGREGADO. 
 
 
Cabe señalar que “Creatoy`s” intervendrá  en el Mercado con  un producto 
innovador, mediante un consumo de actividades, metas que se basan en ventajas 
competitivas, que ofrecemos con la finalidad de que el cliente obtenga nuestro 
producto óptimo en calidad, en el momento y lugar adecuado. 
Dentro del crecimiento Micro empresarial, se mantendrá una importante relación y 







“El precio, a nivel conceptual, expresa el valor del producto o servicio en términos 
monetarios. Las materias primas, el tiempo de producción, la inversión tecnológica y 
la competencia en el mercado son algunos de los factores que inciden en la 
formación del precio. 
 
Es importante tener en cuenta que el precio también incluye valores intangibles, 
como la marca. Una camisa fabricada con idénticos materiales puede tener precios 
muy diferentes de acuerdo a la marca, ya que el consumidor adquiere con ella 
diversos valores simbólicos. 
El incremento de los precios a lo largo del tiempo se conoce como inflación, mientras 
que la tendencia contraria recibe el nombre de deflación. Más allá del significado 
monetario, el concepto de precio se utiliza para nombrar al esfuerzo, sufrimiento o 
pérdida que sirve como medio para obtener algo”13. 
 
Claramente entendemos que el precio es aquello que es entregado a cambio, para 
adquirir un bien o servicio. Al fijar el precio en el producto influye factores internos y 
externos de que de una u otra forma interactúa con el desarrollo de la Organización, 
la cual se encuentra activa. 
 
Es una función del valor que se le va a dar al producto, a continuación los factores 
que intervienen: 
 
• Objetivo empresarial 
• Mercado  
• Competencia 
• Normas reguladoras 
 
3.8.1. FORMAS DE FIJAR LOS PRECIOS 
 
Tenemos las siguientes: 







• Precio + Margen 
• Precio de Venta: CT + MG 
• Precio de Venta: CF + CV + MG 
• Precio de Venta: CF + CV + MG 
 Q 
 
3.8.2.ECONOMIA DE ESCALA 
 
Sabemos claramente que a mayor producción menor son los costos a una 
disminución de precios. Para determinar el precio de nuestro producto aplicaremos 
la siguiente formula, incluido el porcentaje de la inflación que es del 6.12%. 
 
• Precio de Venta: CF + CV + MG 
Q 
 
CUADRO No 18. 
 
ECONOMIA DE ESCALA 
        







CANTIDAD FIJOS VARIABLES TOTAL 80% COSTO 6% VENTA 
                
240 1365.38 94 1459.38 2626.88 10.95 0.67 11.62 
        
                
 
 
Cabe señalar que el precio depende de la capacidad productiva y de las estrategias 
de venta. 
 




 Establecer el precio justo para introducir en el mercado 
 Decidir cómo cumplir asignaciones de precios competitivos. 
 Para establecer el precio en el producto es importante conocer el Precio de 
Venta al Público (P.V.P.), en relación a la competencia, y poder ofertar 
precios competitivos, lo cual permitirá obtener mayores volúmenes de ventas 
y a su vez se incrementará la utilidad. 
 
• Precios Fijos (Precios de Mercado) 
 
Venta a un mismo precio – Productor 
 
• Precios Variables 
 
Precio que puede variar – Vendedor 
 
• Descuento por cantidad 
 
Precios fijados en volumen de compra o uso de un servicio (venta informal) 
 
• Descuento por pronto pago 
 
Un porcentaje sobre el valor de una compra, depende de una política o estrategia. 
Ejemplo: Si paga antes se lo puede hacer un descuento. 
 
• Venta a crédito 
 
Precio fijado a un tiempo de cobro. 
 
• Las ofertas 
 
Aleatorias, esto es una reducción en tiempo y lugar determinado, sin que el 
comprador lo conozca. 
 









Estimular la compra del producto. 
 
• Precios Psicológicos 
 
Precio alto es igual a una buena calidad. 
Precio bajo es igual a poca calidad. 
Ejemplo: 
5.99 diferente a 6.00 
0.99 diferente a 1.00 
 
Utilizar la percepción del cliente frente a un precio tiene que ver, la percepción del 
valor del precio, y a la diferencia de otros precios del mercado. 
Utilizar diferentes precios para incrementar el volumen de ventas, son los siguientes: 
 
• Precio variable. 
Ejemplo: La venta informal, almacenes, etc. 
 
• Venta de crédito. 
En la política de crédito depende, el monto y el tiempo 
 
3.8.4.OBJETIVOS DEL PRECIO 
 
• Mantener un precio competitivo en el mercado. 
• Fijar un precio que se relacione con la calidad del producto. 
• Establecer un precio conveniente para nuestro segmento seleccionado. 
 
 




“La promocióncubre una amplia variedad de incentivos para el corto plazo, cómo 
son: cupones, premios, concursos, descuentos, cuyo fin es estimular a los 
consumidores, al comercio y a los vendedores de la propia compañía. 
En cuanto al gasto en la promoción de ventas ha aumentado más rápidamente que 
el de publicidad en los últimos años. La promoción de ventas exige que se fijen unos 
objetivos, se seleccionen las herramientas, se desarrolle y pruebe los programas 
antes de instrumentarlo, y se evalúen sus resultados. 
 
La publicidad es la utilización de los medios pagados por un vendedor para 
informar, convencer y recordar a los consumidores un producto u organización, es 
una poderosa herramienta de promoción. Los mercadologos estadounidenses 
gastan más de $109 mil millones anuales en publicidad, la cual puede ser muy 
variada y tener diferentes usos”14. 
 
• Especificar la plataforma de técnicas en publicidad, mediante hojas volantes o 
folletos, dando a conocer el producto. 
 
• Visitas mediante exposiciones a entidades públicas y privadas, dando a 
conocer el producto, la visita a estos potenciales clientes  interrelacionará una 
cadena secuencial. 
 
• Intervendrá  la tecnología a través del uso generalizado del Internet, se 















“Plaza o distribución es el instrumento del marketing que relaciona la producción con 
el comprador o consumidor final. El canal de distribución es el camino por el que 
circula el flujo de productos, desde el fabricante hasta el cliente. 
La distribución permite que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento 
adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Las variables 
que intervienen en la plaza o distribución son: canales, cobertura, surtido, 
ubicaciones, inventario, transporte, logística”15. 
 
Unanálisis de consumo ¿Cómo consume el mercado objetivo o el consumidor típico? 
con relación  a nuestro producto.  Con la finalidad de que nuestro  producto llegue 
hacia nuestros posibles clientes   y formas presentación, se tiene que ir a la par con 
el mercado según va avanzando. Una de las técnicas necesarias, así como el 
aprovechamiento  del potencial de la red (Internet) para desarrollar acciones de 
Marketing personalizado. 
 
Para  los diferentes Canales de Distribución y cómo Estrategias de Marketing, 
”Creatoy`s”, se guiará a través de una integración a nivel de Instituciones Públicas, 
Fundaciones Gubernamentales y Organizaciones Privadas, mediante exposiciones, 
siguiendo parámetros regulares internos mantenidos por cada una de las mismas; es 
decir:  
 
• Solicitar por escrito, la petitoria del  permiso respectivo, al Presidente, 
Gerente, y a la Dirección, en caso de ser Instituciones  Públicas o 
Gubernamentales, entidades donde se realizará la  exposición de nuestro 
producto. 
 
• Acatar o Negociar el porcentaje en ganancia que requiere la Organización que 
permite que se realice la exposición, ya que es realizada en sus instalaciones 
y con sus empleados. 
 





• Incentivar a los clientes la adquisición de nuestro producto, mediante un 
servicio técnico en reparación. 
 
 
CAPITULO Nº 4 
 
 
ESTUDIO ECONÓMICO O FINANCIERO 
 
 
4.1. DEFINICIÓN DEL ESTUDIO ECONÓMICO O FINANCIERO. 
 
 
El estudio económico trata, de determinar cuál será la cantidad de recursos 
económicos que son necesarios para la formación de“Creatoy`s”, es decir, cuánto 
dinero se necesitamos para que la microempresa opere. 
 
4.2. INVERSIÓN Y FINACIAMIENTO. 
 
 
¨ En el contexto empresarial la inversión es el acto mediante el cual se adquieren 
ciertos bienes con el ánimo de obtener unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo. 
La inversión se refiere al empleo de un capital en algún tipo de actividad o negocio 
con el objetivo de incrementarlo. Dicho de otra manera, consiste en renunciar a un 
consumo actual y cierto a cambio de obtener unos beneficios futuros y distribuidos 











4.3. LA OBTENCIÓN DE CAPITAL. 
 
 
“Para crear o desarrollar una empresa propia se necesita dinero y este se lo puede 
obtener de distintas fuentes: ahorros personales, parientes o amigos, bancos y 
financieras, cooperativas de ahorro y crédito, inversionistas privados, organismos no 
gubernamentales (ONG´s) y en algunas ocasiones del Gobierno, aunque también es 
posible iniciar un negocio a través del crédito de proveedores. La mayoría de los 
negocios empiezan con una combinación de las fuentes mencionadas”17. 
 
En nuestro país están apareciendo instrumentos financieros para apoyar la 
gestación y operación de nuevas iniciativas productivas, sin embargo las entidades 
financieras estarán interesadas en ofrecer sus distintas líneas de crédito, razón por 
el cual se desvirtúa la idea de que no hay dinero para financiar nuevos negocios, 
más aún cuando la Corporación Financiera Nacional y el Banco Nacional de 
Fomento, señalan que tienen suficientes recursos que están a disposición de los 
distintos inversionistas. También hay nuevas iniciativas crediticias cómo el Banco 
Solidario, Credife y Procredit y Cooperativas de ahorro y crédito que 
financiancréditos para actividades relacionadas a la microempresa y  emprendedor. 
 
El capital de trabajo está constituido por los recursos económicos de los que la  
microempresa debe disponer para cubrir los costos y gastos de la puesta en marcha 
de sus actividades, hasta obtener los primeros ingresos. 
 
4.4. INVERSIÓN INICIAL. 
 
 
“Cuando invertimos estamos dando algo a alguien con el fin de obtener algo mejor. 
Se puede invertir de muchas formas, invertir nuestro tiempo en una relación, la 
inteligencia en el trabajo o los fines de semana haciendo deporte para tener una 
buena salud. 
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Así como se puede invertir en cualquiera de estas situaciones esperando algo bueno 
a cambio, podemos invertir nuestro dinero en un fondo mutuo esperando asegurar 
un capital que nos garantice mantener un nivel de vida en una etapa de retiro o 
convertir en realidad alguno de nuestros sueños hacia futuro. 
 
Invertir dinero es poner el dinero en algún tipo de instrumento financiero, llámese 
acciones, bonos, fondos mutuos, esperando más dinero a cambio.La incorporación 
al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la capacidad global de la 
producción. También se le llama formación bruta de capital fijo. Las principales 
clases de inversión fija son equipo y maquinaria (maquinaria, equipo de trabajo, 
equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo de cómputo, y equipo de oficina)”18. 
 
La inversión inicial constituye al conjunto de recursos económicos, para la operación 





El ingreso será la cantidad de dinero que se le retribuye a Creatoy`spor concepto de 
sus operaciones y se dice que el ingreso total, es el  que proviene de multiplicar las 
cantidades vendidas por el precio medio de cada unidad. El precio medio es igual al 
ingreso medio. 
 
4.3.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN. 
 
Cabe mencionar que el capital de arranque deCreatoy´s”, será de la cantidad de 
6.000,00dólares americanos, a través de un crédito financiero por medio de la  
cooperativa de ahorro y crédito denominado COOPAD, con una tasa de interés del 
14 %, a un plazo determinado de 3 años. 







CUADRO No 19. 















1 2011 6.000,00 70,00 205,07 135,07 5.864,93       
2 2011 5.864,93 68,42 205,07 136,64 5.728,29       
3 2011 5.728,29 66,83 205,07 138,24 5.590,06       
4 2011 5.590,06 65,22 205,07 139,85 5.450,21       
5 2011 5.450,21 63,59 205,07 141,48 5.308,73       
6 2011 5.308,73 61,94 205,07 143,13 5.165,60       
7 2011 5.165,60 60,27 205,07 144,80 5.020,80       
8 2011 5.020,80 58,58 205,07 146,49 4.874,31       
9 2011 4.874,31 56,87 205,07 148,20 4.726,11       
10 2011 4.726,11 55,14 205,07 149,93 4.576,18       
11 2011 4.576,18 53,39 205,07 151,68 4.424,50       
12 2011 4.424,50 51,62 205,07 153,45 4.271,06 731,85 2.460,79 1.728,94 
      731,85 2.460,79 1.728,94   731,85 2.460,79 1.728,94 
 
 




  6.000,00  
Pagos al año 12 
Anualidad      205,07  
 








INVERSIÓN INICIAL  
AL 2 DE ENERO DEL 2013  
Expresado en Dólares Americanos (USD)   
         
Costo   
Cantidad Descripción 
unitario total  
  Caja – Bancos               6,000.00   
  Caja – Bancos               6,000.00   
  Edificios                   150.00   
1 Oficina Administrativa              150.00                  150.00   
  Equipo de Producción                   900.00   
1 Compresor              110.00                  110.00   
2 Taladro                80.00                  160.00   
1 Sierra circular              150.00                  150.00   
2 Sierra de calar              130.00                  260.00   
2 Lijadora orbital              110.00                  220.00   
  Herramientas de Producción                   202.00   
3 Serrucho                15.00                    45.00   
3 Martillo                  5.00                    15.00   
3 Flexómetro o metro                   2.00                      6.00   
2 Juego de Escuadras                  7.00                    14.00   
2 Juego de brocas                   8.00                    16.00   
2 Juego de Formón x 6 piezas                15.00                    30.00   
2 Juego de desarmadores                13.00                    26.00   
2 Pistola de pintura                25.00                    50.00   
  Materiales de Producción                     52.00   
2 Pintura de galón                  8.00                    16.00   
4 Pintura espray                  3.00                    12.00   
2 Laca catalizada o barniz                10.00                    20.00   
1 Pega o cola                  4.00                      4.00   
  Otros Materiales                     37.00   
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  Muebles y Enseres               1,100.00   
1 Taller de Producción              150.00                  150.00   
2 Anaquel               150.00                  300.00   
2 Sillones               100.00                  200.00   
1 Archivador               100.00                  100.00   
3 Sillas                30.00                    90.00   
2 Escritorios              130.00                  260.00   
 
 
  Equipo de Oficina   
                
130.00   
1 Teléfono 
             
130.00  
                
130.00   
  Equipo de Computación   
            
1,150.00   
1 Computadora 
             
600.00  
                
600.00   
1 Copiadora/Impresora 
             
550.00  
                
550.00  
 
  Inventario Mercaderías   




60 Muñeco transformer (Avión) 
               
10.00  






               
10.00  
                
800.00  
 
  Gastos de Constitución   500.00   
  Gastos de Constitución   
                
500.00  
 
TOTAL     





Elaborado por: Carlos rubio 
 




4.4.  BALANCE GENERAL. 
 
“El balance general es el estado financiero de una empresa en un momento 
determinado. Para poder reflejar dicho estado, el balance muestra contablemente los 
activos (lo que organización posee), los pasivos (sus deudas) y la diferencia entre 
estos (el patrimonio neto). 
El balance general, por lo tanto, es una especie de fotografía que retrata la 
situacióncontable de la empresa en una cierta fecha. Gracias a este documento, el 
empresario accede a información vital sobre su negocio, como la disponibilidad de 
dinero y el estado de sus deudas”.19 
 
El Balance General o Estado de Situación Financiera, es un informe contable que 
ordena sistemáticamente las cuentas de Activo, Pasivo y Patrimonio y determina la 
posición financiera de la empresa en un momento dado. 
 
 
Este Balance también puede ser llamado cómo:  
 
 Estado de Situación Financiera. 






















AL 2 DE ENERO DEL 2013 
Expresado en Dólares Americanos (USD)  
      
ACTIVOS    
      
 Activos Corrientes    
  Caja – Bancos     6,000.00      
  Inventario Mercaderías     1,400.00      
 Total Activos Corrientes      7,400.00     
 Activos Fijos    
  Alquiler o Arriendo        300.00      
  Equipo de Producción        900.00      
  Herramientas de Producción        202.00      
  Materiales de Producción          52.00      
  Otros Materiales          37.00      
  Muebles y Enseres     1,100.00      
  Equipo de Oficina        130.00      
  Equipo de Computación     1,150.00      
  Gastos de Constitución        500.00      
 Total Activos fijos      4,371.00     
TOTAL ACTIVOS      11,771.00    
      
PASIVO y PATRIMONIO      
 Pasivo    
  Obligaciones Bancarias     6,000.00      
  Hipoteca por Pagar                 -       
 Total Pasivo      6,000.00     
 Patrimonio    
  Capital     5,771.00      
 Total Patrimonio      5,771.00     
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TOTAL PATRIMONIO Y  PASIVO      11,771.00    
      
 
Nota:    
Inventario Mercaderías 
Descripción  Cantidad  
 Costo 
Unitario  
 Costo Total 
Muñeco transformer (Avión) 60            10.00          600.00   
Muñeco transformer 
(Camión) 80            10.00          800.00   
     TOTAL       1,400.00   
 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
4.5. GASTOS OPERACIONALES O PRODUCCIÓN 
 
 
La noción de gastos de operación hace referencia al desembolsado por una 
empresauorganización en el desarrollo de sus actividades. Los gastos 
operativos son los salarios, el alquiler de locales, la compra de suministros y 
otros. 
 
4.5.1.. DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS 
 
El costo es la suma de las obligaciones en que se incurre una persona física o 
moral para la adquisición de un bien o servicio, con la intención de que genere 
ingresos en el futuro. 
 
Para los proyectos de inversión los costos están divididos en: 
 
• Costo de producción. 
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• Costos de administración. 
• Costos de ventas. 
• Costos financieros. 
  
4.5.2. COSTOS DE PRODUCCIÓN. 
 
“Valoración monetaria de los gastos incurridos y aplicados en la obtención de 
un bien. Incluye el costo de los materiales, mano de obra y los gastos 
indirectos de fabricación cargados a los trabajos en su proceso. Se define 
como el valor de los insumos que requieren las unidades económicas para 
realizar su producción de bienes y servicios; se consideran aquí los pagos a 
los factores de la producción: al capital, constituido por los pagos al 
empresario (intereses, utilidades, etc.), al trabajo, pagos de sueldos, salarios y 
prestaciones a obreros y empleados así como también los bienes y servicios 
consumidos en el proceso productivo (materias primas, combustibles, energía 
eléctrica, servicios, etc.).”20 
 
Este tipo de presupuesto nos ayuda a determinar el nivel de gastos que tendrá 
la organización, entre los gastos que sobresalen en nuestro estudio son. 
 
• Costos fijos que incluyen los arriendos o alquiler, depreciaciones, 
servicios básicos, sueldos y salarios. 
 
• Costos variables que incluyen materiales, materia prima.  
 
Están formados por los elementos que conforman la manufactura y a  
continuación se enuncian. 
 
• Materias primas 
• Mano de obra directa. 
• Mano de obra indirecta. 
• Materiales indirectos. 
• Costo de insumos. 
• Costo de mantenimiento. 
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• Cargos por depreciación 
y amortización. 
 
4.5.3. COSTOS DE ADMINISTRACIÓN. 
 
Son los provenientes de la actividad administrativa dentro de la organización; 
todos los gastos que no pertenezcan directamente a producción o a ventas en 
una empresa se deben de cargar a los costos de administración y costos 
generales. 
 
4.5.4. COSTOS DE VENTAS. 
 
Son los costos que llevaremos a cargo en el área de la microempresa que se 
encargará de llevar el producto, desde la microempresa hasta el consumidor 
final. 
 
4.5.5. COSTO FINANCIERO. 
 
Son los intereses que deben de pagarse por concepto de préstamos de 
capital. Se mencionará también que el capital de arranque  de “Creatoy`s”, 
será de 6.000,00 dólares americanos, a través de un crédito financiero.  
 
CUADRO No 22. 
 














Depreciación y amortización 
Inversión total 
Capital de trabajo 
Costo del capital 
Estado de resultados 






   
Los objetivos del Estudio Financiero son. 
 
• Identificar la Inversión que se necesita para iniciar la microempresa. 
• Elaborar los presupuestos de ingresos y gastos. 
• Determinar el punto de equilibrio de la organización. 
• Elaborar estados financieros proyectados. 
• Realizar un análisis financiero del proyecto aplicando los criterios de 
evaluación: cómo el TIR (Tasa Interna de Retorno) y el VAN (Valor 
Actual Neto).  
 
 
4.6. FACTORES QUE INTERVIENEN EN LOS COSTOS DEL PRODUCTO 
 
 
4.6.1. MATERIA PRIMA PRINCIPAL 
 
Claramente se destaca cómo factor principal a la madera dentro del proceso de 
elaboración del producto. Sin embargo a través de un minucioso trabajo de 
investigación, se seleccionó a nuestros distribuidores de la misma, mediante el 
petitorio social al reciclaje, lo cual se ha determinado los siguientes: 
 
• En el sector sur, vía Simón Bolívar, Aserradero “Patricio Maya”.        
• En el sector, vía a Conocoto, Av. Camino viejo, “Aserradero Torres”  
 
Cabe señalar que nuestros distribuidores, nos facilitan la materia prima (sobrantes 
de madera), cómo una labor social, sin embargo los 100 kilos, con un valor de 5.00 
dólares. 
 
4.6.2. MANO DE OBRA 
 





• Es costo de la mano de obra, es el precio que se paga por emplear los 
recursos humanos. 
 
• Se dividen en Mano de obra directa y mano de obra indirecta (MOI) 
 
4.6.2.1. MANO DE OBRA DIRECTA 
 
• Es la que se involucra de manera directa en la fabricación de un producto 
terminado. 
 
• Fácilmente puede asociarse al producto 
 
• Representa un costo de mano de obra importante en la producción de dicho 
artículo. 
 
4.6.2.2. MANO DE OBRA INDIRECTA 
 
• Es el trabajo de fabricación que no se asigna directamente a un producto 
 
• No se considera relevante determinar el costo de la mano de obra indirecta 
con relación a la producción. 
 
A continuación se detalla el cálculo del rubro correspondiente al personal 
queinterviene en el proceso de elaboración y comercialización del producto, 
mencionando  que recibirán el sueldo básico más los beneficios de ley. 
 
Cabe mencionar que en nuestro país el sueldo básico es  292,00 dólares 
americanos, el costo de la mano de obra, precio que se paga por emplear los 
recursos humanos, para lo cualla microempresaen salarios invertirá un monto 
de11,138.18 dólares en el año 2013. 
 





• Gerente operativo y  ventas. 




“La ebanistería es una especialización de la carpintería orientada a la construcción 
de muebles. El término procede de un tipo de madera, el ébano, considerada 
preciosa desde la antigüedad, procedente de un árbolangiospermodicotiledóneo de 
origen africano, que da una madera dura y pesada, negra en el centro y blanca en la 
corteza. 
 
La ebanistería se distingue de la carpintería en que produce muebles más 
elaborados, generando nuevas técnicas y complementándolas con otras para la 
manufactura de algunas piezas, tales como la marquetería, la talla, el torneado y la 
taracea, entre otras técnicas. Aún sin ser característica propia el uso de algún 
material específico, la ebanistería busca desarrollar muebles de mejor calidad y 
diseño. Este es el oficio que acompaña el proceso de diseño del mobiliario, ya sea 
comercial o doméstico. 
 
El arte del ebanista, como el del carpintero, exige una gran práctica en los talleres 
para la parte ejecutiva, y algunos conocimientos de geometría para el trazado. El 
ebanista ha de inventar formas con arreglo a los caprichos de la moda y saber hacer 





CUADRO No 23. 
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CÁLCULO DEL GASTO REAL DE SUELDOS Y SALARIOS. 
GERENTE OPERATIVO. 
 
Cargo: GERENTE PROPIETARIO 
# de personas en el cargo: 1   
SBU 292.00   
Sueldo Base 300.00   
DETALLE MENSUAL ANUAL 
SUELDO BASE 300.00 3,600.00 
DÉCIMO TERCERO 25.00 300.00 
DÉCIMO CUARTO 24.33 292.00 
FONDOS DE RESERVA 25.00 300.00 
VACACIONES 12.50 150.00 
GASTO APORTE 
PATRONAL 36.45 437.40 
TOTAL COSTO REAL 423.28 5,079.40 
 





# de personas en el cargo: 1   
SBU 292.00   
Sueldo Base 292.00   
DETALLE MENSUAL ANUAL 
SUELDO BASE 292.00 3,504.00 
DÉCIMO TERCERO 24.33 292.00 
DÉCIMO CUARTO 24.33 292.00 
FONDOS DE RESERVA 24.33 292.00 
VACACIONES 12.17 146.00 
GASTO APORTE PATRONAL 35.48 425.74 




RESUMEN ANUAL A PARTIR DEL PRIMER DIA DEL SEGUNDO AÑO   
GERENTE PROPIETARIO        5,079.40      
OPERARIOS        4,951.74      
TOTAL DEL GASTO ANUAL      10,031.14      
    
FONDOS DE RESERVA    
GERENTE PROPIETARIO           300.00      
OPERARIOS 292.00   
GASTO ANUAL 2013 9,439.14   
Incremento anual de Sueldos.                  18%   
GASTO ANUAL + INCREM. 11,138.18   
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
Creatoy`s, a lo que se refiere ensueldos y salarios que mantienen las dos personas 
ya seencuentra incluido el incremento salarial del 18% anual. 
 
4.6.3. FONDOS DE RESERVA. 
 
Cabe señalar que para el pago de los fondos de reserva,  se lo hace a partir del 
primer día del segundo año, por esa razón se lo aplica cómo provisiones y no se lo 
incluye en el cálculo del gasto real de sueldos y salarios del año 2013. 
 





















FONDOS DE RESERVA 












Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
4.6.4. COSTOS FIJOS. 
 
“Son todos aquellos costos cuyo importe permanece constante, independiente del 
nivel de actividad de la empresa. Se pueden identificar y llamar como costos de 
"mantener la empresa abierta", de manera tal que se realice o no la producción, se 
venda o no la mercadería o servicio, dichos costos igual deben ser solventados por 




• Amortizaciones o depreciaciones 
• Seguros  
• Patente 
• Servicios Públicos (Luz, TE., Gas, etc.) 
• Sueldo y cargas sociales de encargados, supervisores, gerentes, etc. 
 
4.6.5. COSTOS VARIABLES. 
 
“Son aquellos costos que varían en forma proporcional, de acuerdo al nivel de 
producción o actividad de la empresa. Son los costos por "producir" o "vender". Por 
ejemplo:”23 
• Mano de obra directa (a destajo, por producción o por tanto). 
• Materias Primas directas. 
• Materiales e Insumos directos. 
• Impuestos específicos. 
• Envases, Embalajes y etiquetas. 
• Comisiones sobre ventas.  



















MATERIALES: COSTOS VARIABLES 
Hojas NºA3 (paquete de 10 un.) 
Pega o cola 
Pega Especial o bondes 
Cemento de contacto grande 
Papel lija 
Pintura en galón 
Pintura en espray 
Laca catalizada o barniz 
Clavos de 1 y 2 pulgadas (libras) 
Tornillos de 1 y 2 pulgadas (libras) 
Pinceles finos y gruesos 
Lápiz 
Juego de llantas pequeñas (4 un.) 
  





4.6.6. SERVICIOS BÁSICOS 
 
Los Servicios Básicos, comprenden cómo un clasificador por objeto del gasto que 
agrupa las asignaciones destinadas a la adquisición de servicios necesarios para el 
funcionamiento u operación de la organización. Para lo cual se determina los 
siguientes servicios: telefónico, energía eléctrica y agua, entre otros. 
 
Dentro del proceso de manufactura o producción se utilizarán maquinarias eléctricas 
de uso industrial, es decir para esta clase de equipos se utilizará un medidor 
industrial de 220 voltios, las máquinas son las siguientes: 
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CUADRO No 25. 
 





Sierra circular 1 
Sierra de calar o 
de vaivén 2 
Lijadora  orbital 2 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
 
CUADRO No 26. 
 
CÁLCULO DE COSTOS DE PRODUCCIÓN 
 
 
FACTORES QUE     TOTAL 
INTERVIENEN VALOR MES ANUAL 
Costos fijos 0.00 0.00 0.00 
Arriendo o Alquiler 300.00 12.00 3600.00 
Depreciaciones 57.20 12.00 686.40 
Servicios Básicos  80.00 12.00 960.00 
Sueldos o Salarios 928.18 12.00 11,138.18 
TOTAL C. FIJOS 1365.38 0.00 0.00 
Costos variables 0.00 0.00 0.00 
Materiales  89.00 12.00 1133.36 
Materia prima 5.00 12.00 60.00 
TOTAL C. VARIABLES 94.00 0.00 0.00 





MATERIALES INFLACIÒN TOTAL 
1068 0.06 1133.36 
 
 
PRODUCCIÒN O MANUFACTURA 
 
PRODUCCIÓN DIA MES AÑO 
TRANSFORMERS (CAMIÓN) 6.00 144.00 1728.00 
TRANSFORMERS (AVIÓN) 4.00 96.00 1152.00 
TOTAL 10.00 240.00 2880.00 
 
 
ECONOMIA DE ESCALA 
        







CANTIDAD FIJOS VARIABLES TOTAL 80% COSTO 6% VENTA 
                
240 1365.38 94 1459.38 2626.88 10.95 0.67 11.62 
                
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
Cabe señalar que los materiales que van a ser utilizados  en la manufactura del 
producto, se lo incluye también con el  porcentaje de la inflación, para lo cuál en el 
cálculo de costos de producción ya se encuentra con el incremento. 
 
 
4.7. PRODUCCIÓN DIARIA. 
 
 
Dentro del proceso  productivo Creatoy`s, será de la siguiente manera: 
 
• Muñeco transformer (camión) 6u. 
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• Muñeco transformer (avión)   4 u. 
 
Dando un total de 10 muñecos diarios.Se laborará de Lunes a Sábado, con un 
horario de 8 horas diarias, más la media hora de almuerzo. Iniciando desde las 
08H00 a.m. hasta las 16H30 p.m. cabe destacar del quela producción del muñeco 
transformer (avión) será menor al otro, porque se toma en cuenta sus 
características, siendo más compleja en sus detalles, pero que no refleja  mayor 






“Es la pérdida o disminución en el valor material o funcional del activo fijo tangible, la 
cual se debe fundamentalmente al desgaste de la propiedad porque no se ha 
cubierto con las reparaciones o con los remplazos adecuados. Es un procedimiento 
de contabilidad que tiene como fin distribuir de manera sistemática y razonable, el 
costo de los activos fijos tangibles menos su valor de desecho (si lo tienen) entre la 
vida útil estimada de la unidad. Por tanto, la depreciación contable es un proceso de 
distribución y no de valuación. Pérdida de valor por el uso de un activo fijo que no se 
restaura mediante reparaciones o reposición de partes. Deterioro que sufren los 
bienes de capital durante el proceso productivo, cuantificable y aplicable en los 
costos de producción”24 
 
Creatoy`s tiene una depreciación de sus activos fijos en el año 2013, de la cantidad 












CUADRO No 27. 
 
DEPRECIACIÓN DE LOS ACTIVOS 
 
DEPRECIACIÓN DE LOS ACTIVOS FIJOS  
                      
    
INVERSIÓN  VIDA      
          
CONCEPTO INICIAL UTIL TASA                                      ANUAL 
          
2013 2014 2015 2016 2017 TOTAL 
DEPRECIACIÓN   
                  
Equipo de prod.   900 5 55.00% 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 900.00 
Equipo de comp.   1150 3 33,33% 383.33 383.33 383.33 0 0 1150.00 
Equipo de ofic.   130 10 10,00% 13 13 13 13 13 65.00 
Muebles y Ense.   1100 10 10,00% 110 110 110 95 95 520.00 
TOTAL DE DEPRE. 3280 
    
686.33 686.33 686.33 288.00 288.00 2635.00 
           
Elaborado por: Carlos Rubio         
 
 
4.9. PRESUPUESTOS DE VENTAS. 
 
 
“El presupuesto de ventas normalmente indica, para cada producto, 1) la cantidad de 
ventas estimada y 2) el precio de venta unitario esperado. Esta información es 
reportada frecuentemente por regiones y por representantes de ventas. 
   
Al estimar la cantidad de ventas para cada producto, los volúmenes de ventas 
pasadas son normalmente usados como punto de partida. Estos montos son 
revisados por factores que se espera afecten a las ventas futuras”25 
 
El presupuesto de ventas serádel incremento del 80% cómo margen de utilidad al 
costo, quedando como resultado un precio de11.62 dólares. Posteriormente 
considerando al precio, obtener mediante el presupuesto de ventas proyectadas, 
tomando en cuenta  la inflación. 
 
Cabe mencionar que los precios se proyectan en base a la inflación. “Según el 
reporte del Instituto Ecuatoriano de Estadística y Censo (INEC). A marzo del 2012, la 
87 
 
inflación anual se ubicó en 6,12%, a comparación del año anterior, ya que se  cerró 
el 2011 con una inflación de 5,41%, por encima de la meta oficial prevista para el 
periodo”.26 
 
Cómo se puede observar en las tablas de la proyección de ventas, se le toma en 
cuenta el precio ya incluido la inflación por la cantidad anual del año 2013. 
 
 
CUADRO No 28. 
 
PRESUPUESTO DE VENTAS 
AÑO 2013 AL 2017 
VENTAS HISTÓRICAS 
     
Muñeco transformer (Avión) 
CANTIDAD 
Nº AÑO 
Real  Proyect. 
PRECIO 
4 2008 691   6.97 
3 2009 785 785 7.92 
2 2010 892 892 9.00 
1 2011 1,014 1014 10.23 
0 2012 1152 1152 11.62 
1 2013   1,309   
2 2014   1,488   
3 2015   1,691   
4 2016   1,922   











Real  Proyect. 
PRECIO 
4 2008 1036   6.97 
3 2009 1178 1178 7.92 
2 2010 1338 1338 9.00 
1 2011 1521 1521 10.23 
0 2012 1728 1728 11.62 
1 2013   1964   
2 2014   2231   
3 2015   2536   
4 2016   2881   
5 2017   3274   
 
 
 Muñeco transformer (Avión)     




2013 2014 2015 2016 2017 
             
 PRECIO 12.33 13.09 13.89 14.74 15.64 
x CANTIDAD 1,309 1,488 1,691 1,922 2,184 
= TOTAL VENTAS USD 16,141.47 19,471.69 23,482.34 28,323.60 34,154.27 
 
 Muñeco transformer (Camión)     




2013 2014 2015 2016 2017 
             
 PRECIO 12.33 13.09 13.89 14.74 15.64 
x CANTIDAD 1,964 2,231 2,536 2,881 3,274 





 Servicio Técnico      




2013 2014 2015 2016 2017 
             
 PRECIO 12.00 12.73 13.51 14.34 15.22 
x CANTIDAD (horas) 16 16 16 16 16 
= TOTAL VENTAS USD 192.00 203.75 216.22 229.45 243.50 
 
 
 TOTAL VENTAS USD  40,551.83   48,869.88   58,915.14   71,008.98      85,597.89  
 
 
TABLA DE SIMULACIÓN O PORCENTAJES 
 
SIMULACIÓN 
Los Precios se proyectan en base a la Inflación 6.12% 
Tasa de Crecimiento para los muñecos Transformers (Avión) 13.64% 
Tasa de Crecimiento para los muñecos Transformers (Camión) 13.64% 
Tasa de Crecimiento Servicio Técnico 0.00% 
Precio por hora USD 12.00 
Precio por contrato USD 0.00 
Horas de Mantenimiento anual 16 




TASA DE CRECIMIENTO TRANSFORMER (CAMION) 
     
        
13.64% 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
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4.9.1. PROYECCIÓN DE LA TASA DE CRECIMIENTO 
       
Para obtener la cantidad proyectada se tomarácomo referencia el año base o cero. 
 
Que es el año 2012. 
 
Ejemplo de la tasa de crecimiento del muñeco transformer 
(avión) 
 
TASA DE CRECIMIENTO TRANSFORMER (AVION) 
       
     




CUADRO No 29. 
 
      
FORMULA DE LA TASA 
DE CRECIMIENTO 
AÑO BASE 1152 












Elaborado por: Carlos Rubio 
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4.10. SERVICIO TÉCNICO. 
 
 
Creatoy`s, se mantendrá cómo una de sus políticas principales el servicio técnico, 
tanto preventivo cómo correctivo, para lo cual anualmente se realizaran dos días de 
servicio técnico, de 8 horas c/u, con un total de 16 horas, por el valor de 12,00 
dólares por hora, quedando con un total de 192,00 dólares anuales.Se debe 
mencionar que al servicio técnico, se lo toma en cuenta  para  el costo y se lo incluye 
a las ventas totales anuales, porque es un gasto que se le carga a las ventas. 
Posteriormente y de acuerdo a los resultados obtenidos en el presupuesto de 
ventasCreatoy`s obtendrá en total en ventas de40.551,83 dólares en el año 3013. 
 
4.11. PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN. 
 
“El presupuesto de producción debe cuidadosamente coordinado con el presupuesto 
de ventas para asegurarse que la producción y las ventas guarden cierto balance 
durante el periodo. El número de unidades a ser manufacturadas para llegar a las 
ventas presupuestadas y a las necesidades de inventario para cada producto es 
establecido en el presupuesto de producción. El volumen de producción 
presupuestado se determina de la siguiente manera: 
 
                Unidades esperadas a vender  
             + Unidades deseadas para inventario final  
              - Unidades estimadas en inventario inicial  
                 Total de unidades a ser producidas”27 
 
La fórmula del cálculo del costo se mantiene con las dos clases de muñecos 
transformer en el ejemplo, sólo varia en la tabla del presupuestode producción del 
muñeco transformer (camión) por el presupuesto de unidades a adquirir. 
CUADRO No 30. 
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PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN 
AÑO 2013 AL 2017 
 
 Muñeco transformer (Avión)    
       
  AÑOS 
 
Detalle 
2013 2014 2015 2016 2017 
             
 COSTO 6.85 7.27 7.71 8.19 8.69 
x CANTIDAD (Unid) 1,311 1,490 1,693 1,924 2,186 





(Camión)     




2013 2014 2015 2016 2017 
             
 COSTO 6.85 7.27 7.71 8.19 8.69 
x CANTIDAD (Unid) 1,968 2,235 2,540 2,886 3,279 
= TOTAL USD 
   
13,482.05  
   16,248.21       19,595.62     23,627.56     28,487.95  
 




FORMULA DEL CÀLCULO DEL COSTO 
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FORMULA DEL CÁLCULO DEL 
COSTO 
  
      
  Precio del año 2013 12.33   
- Gastos y Utilidad 80% 5.48   
= Costos 6.85   
 
CÀLCULO EN LA PROYECCIÒN DEL COSTO 
        
  
CÁLC. EN LA PROYECCIÓN DEL 
COSTO 
  
      
  Costo Año Base 2012 6.08   
+ Tasa de inflación (6.12%) 0.37   
  
Incremento en la 
compra 
6.45   
        
  
FORMULA PARA EL COSTO 
Precio de ventas    
año 2013 / 12.33 
Margen de utilidad 80% 
COSTO 2013 6.85 
 
 SIMULACIÓN 
 Los Precios se proyectan en base a la Inflación 6.12% 
 Los Precios se fijan con el margen de utilidad sobre el costo 80.00% 





Para el cálculo inicial del costo de producción del año 2013 se toma como referencia  
la cantidad de6.85. Se toma en cuenta el precio de las ventas del año 2013 dividido 
para el margen de utilidad que es del 80%, posteriormente el resultado se suma con 
el total de unidades a producir  en el año 2013. 
El costo de producción total de Creatoy`s es de la cantidad de 22,463.23 dólares. 
 
4.12. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
 
 
“Es el que muestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades, 
ganancias, costos, gastos y pérdidas correspondientes a un periodo determinado, 
con objeto de computar la utilidad neta o la pérdida líquida obtenida durante dicho 
periodo. Documento contable que muestra el resultado de las operaciones (utilidad, 
pérdida remanente y excedente) de una entidad durante un periodo determinado. 
Presenta la situación financiera de una empresa a una fecha determinada, tomando 
como parámetro los ingresos y gastos efectuados; proporciona la utilidad neta de la 
empresa. Generalmente acompaña a la hoja del Balance General. Estado que 
muestra la diferencia entre el total de los ingresos en sus diferentes modalidades; 
venta de bienes, servicios, cuotas y aportaciones y los egresos representados por 
costos de ventas, costo de servicios, prestaciones y otros gastos y productos de las 
entidades del Sector Paraestatal en un periodo determinado”28 
 
La microempresa ha obtenido cómo resultados en su estado de pérdidas y 
ganancias, una utilidad neta negativa de (-) 383.81 dólares, menos el 10% de la 
reserva legal, quedando una utilidad a disposición negativa de (-) 345.43 dólares en 
el  año 2013. 
 
CUADRO No 31. 





2013 2014 2015 2016 2017 
  Ventas 40,551.83 48,869.88 58,915.14 71,008.98 85,597.89 
- Costo de Ventas 22,844.16 26,996.07 32,543.72 39,247.42 47,336.48 
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 17,707.67 21,873.81 26,371.42 31,761.56 38,261.41 
- Gastos Operacionales 17,577.88 19,710.86 22,212.57 25,148.42 28,595.60 
= UTILIDAD OPERACIONAL 129.80 2,162.95 4,158.85 6,613.13 9,665.81 
- Gastos Financieros 731.85 0.00 0.00 0.00 0.00 
+ Otros Igresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
- Otros Egresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
= 
UTILIDAD ANTES DE IMP. Y 
PART. 
-602.05 2,162.95 4,158.85 6,613.13 9,665.81 
- 15% Participación Trabajadores -90.31 324.44 623.83 991.97 1,449.87 
= 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS 
-511.74 1,838.51 3,535.03 5,621.16 8,215.94 
- 25% Impuesto a la Renta -127.94 459.63 883.76 1,405.29 2,053.98 
= UTILIDAD NETA -383.81 1,378.88 2,651.27 4,215.87 6,161.95 
- 10% Reserva Legal -38.38 137.89 265.13 421.59 616.20 
= UTILIDAD A DISPOSICIÓN -345.43 1,240.99 2,386.14 3,794.29 5,545.76 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
4.13. FLUJO DE CAJA 
 
“En finanzas y en economía se entiende por flujo de caja o flujo de fondos (en inglés 
cash flow) los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un período dado. 
El flujo de caja es la acumulación neta de activos líquidos en un periodo determinado 
y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa. 
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El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado para 
determinar: 
 
• Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer 
liquidez. Una compañía puede tener problemas de efectivo, aun siendo 
rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero. 
 
• Para analizar la viabilidad de proyectos de inversión, los flujos de fondos son 
la base de cálculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno. 
 
• Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se entienda 
que las normas contables no representan adecuadamente la realidad 
económica”29 
 
Usualmente nuestro flujo de caja operacional se determinado con una matriz en  
columnas y filas. En las columnas se disponen los períodos, por lo general, meses; y 
en las filas los ingresos y las salidas de dinero. 
 
• ENTRADAS: es todo el dinero que ingresado a nuestramicroempresa por su 
actividad productiva, relacionado al producto de la venta de activos. 
 
• SALIDAS: es todo dinero que a salido de la microempresa y que es necesario 
para llevar a cabo la actividad productiva. Incluye los costos variables y fijos. 
CUADRO No 32. 






2013 2014 2015 2016 2017 
Entradas           
  VENTAS AL CONTADO 40,551.83 48,869.88 58,915.14 71,008.98 85,597.89 
  COBROS CRÉDITOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
  OTROS INGRESOS NO OPERA. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
TOTAL ENTRADAS 40,551.83 48,869.88 58,915.14 71,008.98 85,597.89 
SALIDAS 
          
  GASTOS DE PRODUCCIÓN  22,463.23 27,080.36 32,656.80 39,379.27 47,479.92 
  PAGOS PROVEEDORES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
  GASTOS ADMINISTRATIVOS 13,977.88 16,110.86 18,612.57 21,548.42 24,995.60 
(-
) DEPRECIACIÓN 686.33 686.33 686.33 686.33 686.33 
  GASTOS DE VENTAS 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
  
PAGO POR OBLIGACIÓN 
BANCA. 2,460.79 0.00 0.00 0.00 0.00 
  Participación Trabajadores   -90.31 324.44 623.83 991.97 
  Impuesto a la Renta   -127.94 459.63 883.76 1,405.29 
TOTAL SALIDAS 41,815.57 45,886.64 54,967.10 65,348.95 77,786.45 
  ENTRADAS 40,551.83 48,869.88 58,915.14 71,008.98 85,597.89 
- SALIDAS 41,815.57 45,886.64 54,967.10 65,348.95 77,786.45 
= FLUJO DE CAJA OPERACIO. -1,263.73 2,983.24 3,948.04 5,660.04 7,811.44 
  
SALDO INICIAL DE CAJA 6,000.00 4,736.27 7,719.50 11,667.54 17,327.58 
  SALDO FINAL DE CAJA 4,736.27 7,719.50 11,667.54 17,327.58 25,139.02 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
4.14. TIR Y EL VAN 
 
 
“Dos parámetros muy usados a la hora de calcular la viabilidad de un proyecto son el 
VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno). Ambos conceptos se 
basan en lo mismo, y es la estimación de los flujos de caja que tenga la empresa 




Si tenemos un proyecto que requiere una inversión X y nos generará flujos de caja 
positivos Y a lo largo de Z años, habrá un punto en el que recuperemos la inversión 
X. Pero claro, si en lugar de invertir el dinero X en un proyecto empresarial lo 
hubiéramos invertido en un producto financiero, también tendríamos un retorno de 
dicha inversión. Por lo tanto a los flujos de caja hay que recortarles una tasa de 
interés que podríamos haber obtenido, es decir, actualizar los ingresos futuros a la 
fecha actual. Si a este valor le descontamos la inversión inicial, tenemos el Valor 
Actual Neto del proyecto. 
 
Si por ejemplo hacemos una estimación de los ingresos de nuestra empresa durante 
cinco años, para que el proyecto sea rentable el VAN tendrá que ser superior a cero, 
lo que significará que recuperaremos la inversión inicial y tendremos más capital que 
si lo hubiéramos puesto a renta fija”30 
 
En la microempresa es muy importante analizar la posible rentabilidad del proyecto y 
sobre todo si es viable o no. Cuando estamos formamos la organización hay que 
invertir un capital y esperamos obtener una rentabilidad a lo largo de los años. Esta 
rentabilidad debe ser mayor al menos que una inversión con poco riesgo de lo 
contrario es más sencillo invertir el dinero en otros proyectos con bajo riesgo en 
lugar de dedicar tiempo y esfuerzo a la creación empresarial. 
El procedimiento para el cálculo del VAN es el siguiente: 
 
• Determinar la tasa de interés 
• Determinar el valor actual del flujo neto de fondos (a la tasa de interés “i”) 




El VAN consiste en traer los flujos de efectivo de futuro (años 1 a 5) al presente, 
usando cómo tasa de descuento le denominada Tasa Mínima de Rendimiento 
(TMAR). 
FORMULA 
Porcentaje= 1 / ( 1 + i ) n 
 
EXPLICACIÓN DE LA FORMULA.- Para aplicar la formula siempre nos debemos 
fijar en los flujos de caja, empezando por el primer año y secuencialmente. 
Posteriormente se suma uno a la tasa de descuento, el resultado se eleva al número 
de periodos en que se encuentra el flujo de caja, luego dividimos uno para el 
resultado anterior y obtendremos el factor de descuento de ese mismo año, 
terminaremos multiplicando ese valor para el flujo de caja de ese año, obteniendo un 
resultado y ese valor es el VAN del mismo año. 
CUADRO No 33. 
CÁLCULO DEL VAN 
Período Año Flujo Valor presente 
0 2012 -11,771.00 -11,771.00 
1 2013 -1,263.73 -1,129.14 
2 2014 2,983.24 2,381.62 
3 2015 3,948.04 2,816.17 
4 2016 5,660.04 3,607.35 





Inflación Anual   6,12% 
Riesgo País (BCE)   5,80% 
100 
 
TASA DE DESCUENTO   11,92% 
 
Elaborado por: Carlos Rubio 
 
CUADRO No 34. 
(TIR) TASA INTERNA DE RETORNO 
POSITIVO 
 
Período Año FLUJO VALOR PRESENTE 
0 2012   (11,771.00)           (11,771.00) 
1 2013     (1,263.73)                 (936.10) 
2 2014      2,983.24               1,636.89 
3 2015      3,948.04               1,604.65 
4 2016      5,660.04               1,704.06 
5 2017      7,811.44               1,742.06 












Período Año FLUJO VALOR PRESENTE 
0 2012      (11,771.00)            (11,771.00) 
1 2013        (1,263.73)                 (929.21) 
2 2014          2,983.24               1,612.91 
3 2015          3,948.04               1,569.51 
4 2016          5,660.04               1,654.49 
5 2017          7,811.44               1,678.94 
VAN (-)          (6,184.36) 
 
VAN POSITIVO         (6,019.44) 
 
VAN NEGATIVO (6,184.36) 
 
4.15. EL PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
“Es el punto donde los ingresos totales de la empresa son iguales a los costos 
totales, es decir la empresa no obtiene utilidad ni perdida.  
El punto de equilibrio es una referencia importante para el empresario saber cuál es 
la cantidad mínima que debe producir para estar en equilibrio.  
Todo proyecto de carácter económico busca estar siempre arriba de él y lo más 
alejado posible.  
 
El punto de equilibrio es una técnica útil para estudiar las relaciones entre los costos 
variables, costos fijos y los beneficios.  
Para calcular el punto de equilibrio hay que tener bien determinados los costos.  
En empresas que se encuentran operando y que produzcan otros bienes o servicios 
también es útil para establecer cuál es la cantidad mínima del nuevo producto que 
se requiere para lograr el punto de equilibrio, sin hacer grandes inversiones 
adicionales. Al venderse una cantidad mayor de la del punto de equilibrio se tendrá 




En los proyecto de carácter económico se pretende producir y vender muy por 
encima del punto de equilibrio de tal manera que la operación permita conseguir los 
beneficios esperado por los inversionistas. En proyectos de carácter social a pesar 
de que no se persigan beneficios de tipo financieros, se deberá operar en 
condiciones de equilibrios, de lo contrario estarán predestinados a la quiebra a 
mediano o a corto plazo”31 
 
Dentro del ámbito económico Creatoy´s y según los resultados del punto de 












CUADRO No 35. 
 








2013 2014 2015 2016 2017 
 SUELDOS Y SALARIOS  11,138.18 13,143.05 15,508.80 18,300.39 21,594.46 
 SERVICIOS BÁSICOS  960.00 1,018.75 1,081.10 1,147.26 1,217.48 
 DEPRECIACIÓN  686.33 686.33 686.33 686.33 686.33 
 MATERIALES ANUALES  1,133.36 1,202.72 1,276.33 1,354.44 1,437.33 
PUBLICIDAD 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
ARRIENDOS 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
KITS MANTENIMIENTO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
MANTENIMIENTO 
VEHÍCULO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
MANTENIMIENTO 
INSTALAC 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
MOVILIZACIÓN 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 







2013 2014 2015 2016 2017 
 COSTO DE VENTAS  22,844.16 26,996.07 32,543.72 39,247.42 47,336.48 
 GASTOS FINANCIEROS  731.85 0.00 0.00 0.00 0.00 
 COMISIONES  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 




0 0 0 0 0 
VENTAS 40,551.83 48,869.88 58,915.14 71,008.98 85,597.89 
 
PUNTO DE 







COSTOS FIJOS                         17,517.88 
 
COSTOS VARIABLES                23,576.01 
 
VENTAS                                     40,551.83 
 






















GRÀFICO No 9 
 
 SOBRE DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
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¨El comportamiento organizacional es un campo de estudio en el que se investiga el 
impacto que individuos, grupos y estructuras tienen en la conducta dentro de las 
organizaciones, con la finalidad de aplicar estos conocimientos a la mejora de la 
eficacia de tales organizaciones. Es una disciplina científica a cuya base de 
conocimientos se agrega constantemente una gran cantidad de investigaciones y 
desarrollos conceptuales. Pero también es una ciencia aplicada, ya que la 
106 
 
información sobre prácticas efectivas en una organización puede extenderse a 
muchas otras y dejar así el departa mentalismo32. 
 
Se determina las jerarquías y responsabilidades organizacionales a través de los 
organogramas estructural y funcional del negocio, analiza aspectos legales en 




5.1. CONSTITUCIÓN DE LA ORGANIZACIÓN 
 
La situación actual del país, hacen que muchas personas busquen nuevas fuentes 
de ingreso, dentro de estas posibilidades está la creación de la empresa que con un 
poco de entusiasmo, esfuerzos y deseos de triunfar en la vida, se puede formar una 
unidad productiva. 
 
Dentro de este ámbito empresarial existen muchas formas de crear una empresa, 
pueden ser en forma Asociativa, de Responsabilidad Limitada, Compañía Anónima, 
por Acciones y Unipersonales. 
 
El proyecto se constituirá como una Microempresa Unipersonal de unidad 
económica organizada por una persona física a título personal, cuya función 
principal es la obtención de recursos económicos a cambio de la producción. 
 
Es el negocio individual propiamente dicho, en el cuál el dueño desarrolla toda la 
actividad empresarial, aportando su capital, trabajo, recursos y conocimientos 





Lo importante de crear una Microempresa Unipersonal, es la facultad de generar 
ingresos únicos y tiene la absoluta autoridad sobre las operaciones de la 
organización, y como desventaja tiene, que el dueño es el único responsable con 
todos sus bienes personales en caso de quiebra del negocio. 
 
5.1.1. ASPECTO LEGAL QUE DEBE CUMPLÍR, CREATOY´S 
 
“Creatoy`s”, será una Organización registrada como persona natural; para su 
legalización, se requiere lo siguiente: 
 
• Registro Único de Contribuyentes(RUC) 
 
Este permiso es otorgado por el Servicio de Rentas Internas, para esto se necesita 
los siguientes documentos: 
 
 Copia de Cédula. 
 Una cartilla de los servicios básicos (conste la dirección). 
 Patente Municipal. 
 
• Permiso de funcionamiento otorgado por el Ilustre  Municipio de la 
Ciudad de Sangolquí. 
 
1. Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.  
2. Copia del registro único de contribuyentes (RUC).  
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3. Copia de la cedula de ciudadanía o de identidad del propietario o del 
representante legal del establecimiento.  
4. Croquis de ubicación del establecimiento.  
5. Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos 
 
5.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
¨La estructura organizacional puede ser definida como las distintas maneras en que 
puede ser dividido el trabajo dentro de una organización para alcanzar luego la 
coordinación del mismo orientándolo al logro de los objetivos. 
 
Mecanismos coordinadores: Existen cinco mecanismos coordinadores que explican 
las maneras fundamentales en que se puede coordinar el trabajo. Estos 
mecanismos coordinadores corresponden tanto a la coordinación del trabajo, como a 
la comunicación y al control. 
1) Ajuste Mutuo: Logra la coordinación del trabajo por medio de la comunicación 
informal. El control y el poder de coordinación recaen sobre quien realiza las tareas. 
Es utilizado en las organizaciones más simples (2 personas en una canoa) y en las 
organizaciones más complejas (equipo de trabajo interdisciplinario). 
 
2) Supervisión directa: Logra la coordinación al tener una persona que toma la 
responsabilidad del trabajo de las otras, emitiendo instrucciones para ellas y 




Dentro de su Estructura Orgánica, CREATOY´S, constará con una estructura 
jerárquica aplanada, que se relacionará y fusionara para el debido cumplimiento de 





5.2.1.1. DEFINICIÓN DE ORGANIGRAMA 
 
En base a criterios expuestos, el Organigrama es la representación gráfica de la 
estructura orgánica de la Microempresa Creatoy´s, con sus productos elaborados en 
juguetes de madera, puestos de trabajo con distintas relaciones de autoridad y 
responsabilidad en forma esquemática, describe las unidades que la integran, sus 
relaciones sus niveles jerárquicos y canales formales de comunicación. 
 
5.2.1.2. OBJETIVO DEL ORGANIGRAMA 
 
Dirigir las acciones hacia donde están encaminadas las actividades de la 
Organización, representa la estructura administrativa de Creatoy´s, con fines de 
detectar los puntos finales de la planeación estratégica para alcanzar los objetivos 
planteados. 
 
5.2.1.3. IMPORTANCIA DE UN ORGANIGRAMA 
 
Es de gran importancia un organigrama ya que refleja la estructura real con sus 




Es útil, representará la organización vigente de la Microempresa y llevará la fecha 
que ha sido elaborado. Actualidad. 
 
El organigrama de la Organizacióngarantizará una información exacta y asimilable 
por quienes deseen utilizar, pues estará representado por niveles de autoridad y 
jerarquía, entre otros. Lo cual permitirá una visión clara y precisa de la organización. 
Claridad y Sencillez. 
 
5.3. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
El organigrama estructural constituye la expresión de la organización poniendo de 
manifiesto la representación básica de la misma, que permite conocer las partes 
integrantes de los niveles y relaciones de cada área. 
 
La aplicación del organigrama estructural va de acuerdo a sus funciones para la 
administración sirve de orientación y asistencia en sus unidades, refleja la estructura 
organizativa y sus características gráficas. 
 
Para las áreas operacionales, refleja la unidad de personal que asume estas 
funciones la cual se da a conocer a toda la organización. En forma general describe 
y comunica la estructura organizativa, reflejando los cambios de la misma e indica al 
personal nuevo la forma cómo se integran a la microempresa. 
 
¨Los organigramas son útiles porque exhiben la estructura formal de la organización 
y quién es responsable de ciertas tareas. Sin embargo, en la realidad, el 
organigrama no puede captar, ni con mucho, las relaciones interpersonales que 
constituyen la estructura informal de la organización. Herbert Simón ha descrito el 
caso de "las relaciones interpersonales de la organización que afectan sus 
decisiones internas, pero si no aparecen en el plan formal no son congruentes con 
111 
 
él. Por ejemplo, en una etapa de gran actividad, un empleado puede acudir a otro en 
busca de ayuda, en lugar de pasar por un gerente. Así mismo, de empleado de 
ventas puede establecer una relación laboral con un empleado de producción, el 
cual le puede proporcionar información sobre la existencia de productos, mucho 
antes que un sistema formal de información. Además, quienquiera que haya 
trabajado en una organización conoce la importancia que tienen las secretarias y los 
asistentes ejecutivos, que jamás aparecen en un organigrama. Uno de los primeros 
estudios que reconoció la importancia de las estructuras informales fue Chester 
Bernard. quien señaló que las reacciones informales ayudan a los miembros de la 
organización a satisfacer sus necesidades sociales y a hacer las cosas¨34. 
 
GRÁFICO No 10. 
5.3.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA ORGANIZACIÓN 
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5.4. DISTRIBUCIÓN DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 
 
Es la parte del estructural y a nivel de cada unidad administrativa se detalla las 




Además de las unidades y sus interrelaciones, el organigrama funcional es de gran 
utilidad para capacitar al personal y presentar a la organización en forma general. 
 
Para lo indicado anteriormente se inicia por lo más importante para luego ir 




El GerenteGeneral será la persona responsable, que tomará las decisiones 
importantes de la Organización, como podría ser en algún momento si se decidiera 
hacer una alianza estratégica con organizaciones que puedan distribuir nuestro 
producto. Cabe recalcar que en nuestro caso por tratarse de una Organización Micro 
empresarial, se realizará el consenso con los demás Departamentos, para que el 
Gerente tome decisiones. 
 
- Norma su conducta con espíritu de responsabilidad. 
- Tiene la virtud de lealtad. 
- Ejercer autoridad en forma compartida 
- Posee un alto grado de equidad 
- Conoce los programas y los procedimientos auxiliares de la enseñanza- 
aprendizaje y mantiene siempre despierta la buena disposición para el 
trabajo. 
- Comunicar informes, disposiciones, planes y proyectos de trabajo con 
oportunidad y fidelidad. 







2.- DEPARTAMENTO DE VENTAS Y MARKETING 
 
- Tendrá como función la creación de promocionar y evaluar las opciones de 
proyectos publicitarios para incorporarnos a nuevos mercados, en fin, toda 
posibilidad de expansión en el Mercado, siempre de manera cautelosa e 
investigada para que no sea contraproducente para la misma. 
- Deberá estudiar el territorio, conocer el mercado, ver los puntos positivos y 
negativos de la competencia 
- Será  el principal responsable que estará encargado del cumplimiento de 
Metas y Objetivos mensuales de ventas, delimitando  las zonas de ventas y  
estableciendo cuotas en cada zona. 
 
3.- DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD  
Llevará las finanzas de la Organización, controlando los  egresos e ingresos, 
balance general, estados de resultados, impuestos, deberá ser capaz de trabajar por 
objetivos y en constante presión, capacidad de liderazgo y de mando, relaciones 
interpersonales excelentes, con una gran iniciativa y creatividad, capacidad de 
desarrollar planes a mediano y largo plazo, honestidad y esfuerzo, compromiso y 
lealtad hacia la Organización. 
 
4.- DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y BODEGA 
Este Departamento se encargará y se responsabilizará bajo estos siguientes 
parámetros:  
- Recepción de materia prima. 
- Control y evaluación de inventarios 
- Atención a las llamadas telefónicas de pedidos 
- Informa al personal de la Gerencia de Ventas sobre las juntas. 
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- Recibir los reportes de ventas e informes del seguimiento de la 
comercialización de los productos. 
- Mantener una comunicación armónica con la fuerza de ventas. 
 
5.- DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN 
 
Este departamento es el responsable de la Planificación de Producción, control de 
los Procesos Productivos  y Calidad. 
 
5.5. ORGANIGRAMA DE PROCESOS 
 
Es el conjunto de recursos y actividades interrelacionadas que transforman 
elementos de entrada en elementos de salida, con valor añadido para el cliente o 
usuario, encadenada de las actividades repetitivas, orientadas a generar valor 
añadido sobre la entrada que deben satisfacer las necesidades y requerimientos de 
los clientes. 
 
Este organigrama define los niveles que posee la Organización Creatoy´s, con sus 
respectivos macro procesos, subprocesos y actividades que desarrolla la empresa, 
mediante el análisis de cada área, conforme a la producción y comercialización de 
los productos. 
 
 MACROPROCESO GOBERNATE 
 
Dirección y funcionamiento de la elaboración de juguetes de la Organización 
denominada Creatoy´s, que son procesos en los que se toman las decisiones, 
controla las actividades y elaboran los reglamentos junto con las políticas internas de 




 MACROPROCESO  GENERADORES DE VALOR 
 
Son los más importantes, área de producción y comercialización son procesos que 
permiten crear y llevar el producto hacia el cliente. 
 
Y sus subprocesos son la adquisición de la materia prima, producción y ventas de 
los productos elaborados por la organización Creatoy´s, serán los encargados de 
abastecer a la misma con los pedidos del cliente. 
Los mismos que controlan la calidad de producción, control de personal operativo, 
gestión de entrega de pedido a los clientes, con el fin de aumentar la 
comercialización de los productos. 
 
 MACROPRECESOS HABILITANTES 
 
Son aquellos que cumplen funciones logísticas de la empresa, cómo es el apoyo 
administrativo – financiero encargado de llevar a cabo el informe del personal al 
Gerente General de la organización, y de igual manera la contabilidad, controlar e 
informar sobre los presupuestos financieros de la misma, estos serán realizados 
mensualmente. 
 
Estos macro procesos están integrados por una (Asistencia administrativo – 
financiero). 
 




Estos son aquellos que permitirán la incorporación de proyectos de la empresa con 
el fin de aumentar la cartera de productos, para incrementar la rentabilidad. Para lo 
cual se necesita una reinversión y un incremento de personal, pues se tomara en 
cuenta después de 5 años de funcionamiento de la Microempresa. 
 




























5.6. DISEÑO DE LA CADENA DE VALOR DE CREATOY´S 
 
 
La cadena de valor categoriza las actividades que producen valores añadidos en la 
organización y se las clasifica de la siguiente forma. 
 
 Actividades Primarias 
 
Son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del producto, las de logística, 
comercialización y los servicios de ventas. 
 
Logística de entrada es la que realizará las operaciones de recepción, 
almacenamiento y distribución de las materias primas para el área de producción. 
 
Operaciones es el procesamiento de las materias primas para transformarlas en el 
producto final, es decir el proceso de producción que se encargará de seleccionar la 
materia prima, controlar la calidad de producción, abastecerá los pedidos y 
entregará los productos terminados. 
 
Logística de salida, es el almacenamiento de los productos terminados y distribución 
del producto al cliente, son los encargados de identificar los pedidos y entregar los 
productos a los diferentes clientes de acuerdo a las localidades. 
 
Marketing y Ventas son actividades con las cuáles se da a conocer el producto, es el 
traslado del producto hacia el cliente mediante los contactos de los vendedores y por 




Agrupa las actividades destinadas a mantener el valor del producto, es la entrega del 
producto al cliente estableciendo su garantía de calidad y puntualidad. 
 
 Actividades de apoyo. 
 
Las actividades de apoyo a las actividades primarias, son las actividades 
administrativas de recursos humanos, compra de bienes y servicios, las de 
desarrollo tecnológico, las de infraestructura empresarial, son las que abastecen 
todo tipo de insumos y servicios requeridos por la empresa para desempeñar las 
actividades generadoras de valor. 
 
• Adquisiciones es el proceso de compra de los insumos, estasactividades es 
comprar la  materia prima y suministros de oficina para la  
OrganizaciónCreatoy´s. 
 
• Desarrollo de la tecnología es la obtención de información y mejor gestión 
tecnológica, la cual se contará con el apoyo de computación para el registro 
de las actividades primarias, también se utilizará los materiales adecuados y 
de calidad para el proceso del producto. 
 
• Infraestructura de la organización, actividades que prestan apoyo a toda la  










CAPITULO No 6 
 
 
INGENIERIA DEL PROYECTO 
 
 
6.1. ESTUDIO TÉCNICO DEL NEGOCIO 
 
 
Una vez determinados los aspectos del mercado del producto debemos analizar con 
profundidad y objetividad a fin de extraer de ellos los parámetros y juicios técnicos 
necesarios que determinenlas características de las maquinarias del equipo y del 
proceso de producción que se van a emplear, las formas eficientes de organización 
y desde luego el lugar en donde se instalará la microempresa. 
 
El estudio técnico es fundamental ejecutar el análisis del tamaño del proyecto 
porque tiene incidencia en el monto de las inversiones y los costos que se calculen 
para poner en marcha la elaboración y comercialización de los juguetes de madera. 
 
CREATOYS, se caracterizará por la producción de juguetes de madera elaborados 
con materia prima reciclable, tales como: (laurel, cedro,  balsa, MDF), a través de 
sobrantes de otros trabajos diferentes ya procesados. Consiste en modelos o 
diseños  de juguetes  cómo: autos, aviones, animales prehistóricos, entre otros, que 
cumplen la función de transformarse en robots, sus acabados serán realizados al 
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detalle  y pintados con vivos colores. Nuestros juguetes de madera facilitaran  la 
creatividad, los  intereses lúdicos de la infancia y respeta el manejo de elementos 
naturales. 
 
6.2. TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
La importancia de definir el tamaño que tendrá la organización se manifiesta en su 
incidencia sobre el nivel de las investigaciones y los costos que se calculen, y por 
otro lado sobre la estimación de la rentabilidad que podría generar su 
implementación. De igual manera, la decisión que se tome respecto del tamaño, 
determinará el nivel de operación que posteriormente explicará la estimación de los 
ingresos por venta. 
 
Se constituye cómo pequeña empresa de acuerdo al monto, la organización está 
comprendida por el accionista propietario, cumpliendo los trámites y requisitos con la 
ley previamente realizados por Creatoy´s, estamos sujetos a todos los reglamentos 
y leyes que rigen nuestro país. 
 
6.3. LOCALIZACIÓN DE LA ORGANIZACIÓN 
 
¨La localización adecuada de la  microempresa que se crearía con la aprobación del 
proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello la decisión 
acerca de ubicar el proyecto obedecerá no sólo a criterios económicos, sino también 
a criterios estratégicos, institucionales e incluso de preferencias emocionales. Con 
todos ellos sin embargo, se busca determinar aquella localización que maximice la 
rentabilidad del proyecto.¨35 
 











A través del estudio de mercado, se determina si existe o no una demanda potencial 
y en qué cantidad para determinar el tamaño de la organización. 
 
En el estudio de mercado se determina la magnitud de la demanda, puede darse en 
los siguientes casos: 
 
 Qué la demanda sea mayor que el tamaño mínimo. 
 
En este caso la demanda limita en tamaño del proyecto, ya que la cantidad 
producida se podría vender por la existencia de demanda insatisfecha. 
 
 Qué la magnitud de la demanda sea igual al tamaño mínimo del 
proyecto. 
 
Por ser la demanda igual al tamaño mínimo, deberá tomarse a consideración la 
demanda futura. Si las perspectivas son halagadoras para corto plazo, valdrá la 








 Qué la demanda sea muy pequeña con relación al tamaño mínimo. 
 
En este caso la cantidad de la demanda hace que el proyecto sea imposible de 
ponerlo en marcha, ya que la producción no se vendería.  
 
Lo importante es encontrar el tamaño optimo del proyecto, que minimice los costos 
durante la vida útil del proyecto. 
 
En todo caso, cada industria tiene su propia ecuación de costos, que se encuentran 
directamente relacionados con el tamaño del negocio.   
 
6.3.1.2. EL PROCESO TÉCNICO 
 
Con la elección del proceso técnico se determina también el tamaño del negocio. 





El tamaño se ve afectado por la localización cuando el lugar elegido para ejecutar el 





Se observará el objetivo de analizar la evolución que el fenómeno de la creación ha 
experimentado en los últimos tiempos. Se trata de las reflexiones surgidas al albur o 
casualidad de este fenómeno y presentar las primeras claves para la creación de la 
Organización con potencial de viabilidad financiera. Para lo cual se ha determinado 
la formación de CREATOYS, como una Organización de producción y 
comercialización de juguetes de madera, a través de procesos prácticos y técnicos 
que intervendrán en su estructuración.  
 
Sus productos serán elaborados en un local taller, ubicado en sector de la Parroquia 
de Conocoto, Barrio Ciudadela Hospitalaria 2da. Etapa, calle “Y”, Nº 786.   
 
6.3.1.3.1. DETERMINACIÓN DEL TALLER 
 
Para evitar con funciones consideramos el tamaño de la planta cómo la capacidad 
instalada de producción expresada en volumen, peso, valor y número de unidades 
del producto elaboradas por año, ciclo u operación. En algunas ocasiones se 




Este es uno de los puntos más importantes al momento de implementar un negocio, 
ya que la inversión del negocio puede ser afectada por la capacidad financiera, ya 
que muchas veces se da un límite máximo de inversión por la capacidad financiera 




En resumen para determinar el tamaño es muy importante especificar si con este se 
logrará el costo mínimo. Este ocurre cuando no existe dificultades para elegirlo y 
pudiéndose evaluar a distintas escalas de producción los diferentes costos. 
 
6.4. DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO ÓPTIMO 
 
La microempresa de elaboración y comercialización de juguetes de madera, 
denominada Creatoy´s, aprovechará todos los recursos necesarios que se requiera 
para optimizar el negocio, las cuales servirán para conseguir sus metas, a corto, 
mediano y largo plazo. 
 
6.5. MACRO LOCALIZACIÓN  
 
Nuestra organización estará localizado en la provincia de Pichincha, cantón Quito, 
parroquia de Conocoto. 
 
 PAÍS: Ecuador 
 REGIÓN: Sierra 
 PROVINCIA: Pichincha 
 










GRÁFICO No 12. 







 UBICACIÓN GEOGRÁFICA DEL SECTOR DE SANGOLQUÍ 
Capital: Sangolquí 
Cantonización: 31 de Mayo de 1938  
Ubicación: Sur de la Provincia de Pichincha 
Superficie: 134 km2 
Altitud: 2550 msnm 
Temperatura: Entre 16 oC 
Límites del cantón: 
Norte Cantón Quito, Sur Cantón Mejía, Este Cantón Quito, Oeste Cantones Quito y 
Mejía. 
 
GRÁFICO No 13. 







6.6. MICRO LOCALIZACIÓN 
 
 CANTÓN: Quito 
 PARROQUIA: Conocoto 
 DIRECCIÓN: Sector, Cdla. Hospitalaria 2da Etapa, calle ¨Y¨, No. 786. 
 
6.7. MATERIA PRIMA PRINCIPAL 
 
Claramente se destaca cómo factor principal a la madera dentro del proceso de 
elaboración del producto. Sin embargo a través de un minucioso trabajo de 
investigación, se seleccionó a nuestros distribuidores de la misma, mediante el 
petitorio social al reciclaje, lo cual se ha determinado los siguientes: 
 
• En el sector sur, vía Simón Bolívar, Aserradero “Patricio Maya”.        





6.8. SELECCIÓN DE LAS MATERIAS PRIMAS, MAQUINARIAS Y EQUIPOS. 
 
 
En la selección de los recursos como es la materia prima con todos los elementos 
que se incluyen en la elaboración de un producto. La materia prima es todo aquel 
elemento que se transforma e incorpora en un producto final. Un producto terminado 
tiene incluido una serie de elementos y subproductos, que mediante un proceso de 




La materia prima en todo momento debe estar disponible en todo para su uso, 
porque constituye la clave para el proceso de producción. Los recursos útiles para la 

















    
DENOMINACIÓN  CANTIDAD 
Hojas NºA3 (paquete de 10 un.) 2 
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Pega o cola 1 
Pega Especial o bondes 2 
Cemento de contacto grande 1 
Papel lija 3 
Pintura en galón 2 
Pintura en espray 4 
Laca catalizada o barniz 2 
Clavos de 1 y 2 pulgadas (libras) 2 
Tornillos de 1 y 2 pulgadas (libras) 2 
Pinceles finos y gruesos 4 
Lápiz 4 
Juego de llantas pequeñas (4 un.) 10 
Elaborado por: Carlos Rubio 
    
  
  
6.8.2. MÁQUINAS Y HERRAMIENTAS. 
 
Factor importante es de mantener las máquinas y herramientas en buen estado y 
almacenarlas en lugar seguro tras su uso. Utilizando cada una de ellas únicamente 
en aquello para lo que han sido diseñadas. Cabe destacar la utilización de los 
equipos de protección individual necesarios para cada trabajo con sus herramientas 










    





Sierra circular 1 
Sierra de calar o de vaivén 2 
Lijadora  orbital 2 
























 En los últimos años se han incrementado negocios dedicados  a la 
elaboración de juguetes en madera en la ciudad de Quito y sus alrededores, 
por la cual se consideró este proyecto, como una implementación de 
producción en juguetes de madera en el sector de Sangolquí, como una 
alternativa y excelente opción para cualquier persona o  niño y solución a las 
necesidades de los clientes del sector, que permita dar factibilidad a la 
necesidad que requiera el cliente, con gusto y calidad. 
 
 Se concluye que el producto será la medida de las necesidades y 
complacencia a los clientes de la zona o sector de Sangolquí, dando solución 
y satisfacción a sus clientes. 
 
 Se establece que el sector Noroccidental de la ciudad de Quito, la necesidad 
de implementar un servicio de producción y comercialización de juguetes de 
madera, fijando como objetivo la posesión del producto en la sociedad de 
Sangolquí. 
 
 Por medio de las fuentes primarias como es la encuesta, se realizó un estudio 
del mercado a través del cual concluye que en el sector de Sangolquí, existe 
una favorable aceptación del producto, considerando su elaboración 
proveniente del reciclaje, ya que se ha determinado que el 68% de los 
encuestados acogen el producto, y un 32%, que no les llamó mucho la 
atención. 
 
 Mediante el estudio de mercado también se puede concluir que esta demanda 
va a seguir creciendo en la ciudad de Sangolquí y sus alrededores, debido a 
la necesidad de satisfacer la organización, con la calidad y el gusto al cliente,  
es verdad que la competencia es bastante fuerte, pero dependerá de la 
estrategia de ventas de la organización, en captar aquellos clientes que 
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busquen un producto garantizado y de excelente calidad, que todo cliente 
exige. 
 
 Con respecto al precio se pudo deducir que es aceptable, ya que se 
encuentra a nivel inferior de nuestra competencia, sin embargo se considera 
que por ser un producto de materia prima principal reciclado y de manera 
artesanal, el precio se determinó en un valor de 11,62 dólares, con un margen 
de utilidad  de un 80%, considerando que el precio es inferior a la 
competencia y para generar rentabilidad a la organización. 
 
 Existe en el mercado competitivo que el principal factor para sobresalir del 
resto de la competencia, es ofrecer un producto con calidad, que satisfaga las 
necesidades de cada uno de ellos, dando que cada cliente cuenta con 
criterios diferentes de apreciación hacia el producto, y más aún cuando es un 
producto innovador. 
 
 En términos generales el proyecto de la microempresa de elaboración de 
juguetes de madera denominada Creatoy´s, se considera atractivo e 
innovador, a pesar que existe gran competencia en distintas partes de la 
ciudad de Quito, pero no en el sector seleccionado de Sangolquí, el proyecto 
de implementación podrá satisfacer a un buen porcentaje de clientes que 
deseen el producto establecido. 
 
 En conclusión a pesar de lo desfavorable que se muestra la economía actual, 
es importante saber vender y ofertar un producto de calidad, dar un servicio 
personalizado, garantizado a futura de fidelidad de los clientes. Es favorable 









 Esta investigación es un antecedente para quienes deseen continuar 
desarrollando un contexto más profundo en la elaboración y comercialización 
de juguetes de madera, ya que día a día los clientes requieren empresas que 
les satisfagan sus múltiples necesidades. 
 
 La creación de una empresa que se encargará de la elaboración de juguetes 
de madera en la ciudad de Sangolquí, significa un considerable aporte socio 
económico para la sociedad. Esto significa que el proyecto representa sin 
duda un aporte, ya que genera plazas de trabajo para aquellos pequeños 
empresarios que difícilmente tenían acceso a negociar con empresas 
grandes, como son los proveedores, clientes y personal, son quienes serán 
los principales beneficiarios. 
 
 Entablar una buena relación con los clientes, para que sean estos los que 
propaguen la buena imagen de la microempresa, estar al tanto de la 
economía y estabilidad de los precios en el mercado por la competencia, 
dado que el proyecto depende altamente de los costos que el cliente estaría 
dispuesto a pagar. 
 
 Invertir un cierto porcentaje de las ganancias en lo referente a renovación y 
adquisición de tecnología en maquinarias y equipos de producción, para 
mayor producción, que ayudará al crecimiento de la organización, mantener la 
excelente calidad , así como su equipo y personal especializado, con el fin de 
entregar un producto que satisfaga las necesidades de los clientes. 
 
 Una vez  que el producto se posesione en el mercado después de un tiempo 
estipulado del proyecto de vida útil, se recomienda destinar más recursos al 
presupuesto para publicidad y promoción del producto, con el fin de captar 
mayor participación en el mercado. 
 
 Por todo lo expuesto en las conclusiones que antecede y toda vez que las 
proyecciones se presentan viables recomiendo su realización e implantación, 
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siempre y cuando se cumplan las siguientes premisas, incrementar el 
presupuesto destinado a la capacitación y motivación del personal, con el 
objeto de que el trabajador cumpla con las ventas fijadas y satisfaga al 
cliente, cuyo resultado será obtener las utilidades esperadas para la 
microempresa y el personal. 
 
 Al inicio del proyecto se contará con el personal básico sugerido para no crear 
un gasto mensual muy alto que pagar, posteriormente se incrementará la 
producción y por supuesto mejoraran las ventas, se recomienda invertir en la 
adquisición y ampliación de la microempresa dentro de sus áreas como son, 
área de producción y comercialización, área administrativa para un buen 
servicio y mejor imagen como institución, ya que se estima que para ese 


























BERMEJO, Manuel. CREA TU PROPIA EMPRESA. 3ra edición. Mc Graw Hill. 
España. 185 p 
 
Este libro nos indica las estrategias para la puesta en marcha y la supervivencia de 
las grandes y pequeñas empresas donde nos señala que naceha partir del esfuerzo 
del emprendedor,  relacionado con los pasos a seguir para su estructuración y la 
evolución del entorno, quiere decir los posibles competidores a la que está expuesta. 
También señala que en el nacimiento y desarrollo de las pequeñas y medianas 
empresas  garantizan la creación de empleo y sostenibilidad, el aumento del nivel de 
innovación en las sociedades y la mejora generalizada de los niveles de generación 
de riqueza colectiva. 
 
MONDRÍA, Jesús. MEJORE SU RENDIMIENTO. 3ra edición. Gestión 2000. 
Barcelona. 172 p 
 
Este libro señala que el  principal factor en los procesos de una organización, es el 
tiempo, que lo usamos cómo unidad de medida o compensación  por realizar nuestro 
trabajo. También nos indica que cuando se trata de servicios privados podemos 
observar un intento desesperado en la mejora productiva, para no verse expulsados 
de los mercados,  la apertura de una oferta creciente y el desarrollo  tecnológico al 
servicio de producir  a  más y mejor, con menor utilización de recursos, han 
provocado un cambio en la mentalidad de las empresas, poniendo en énfasis en la 
búsqueda constante de la mejora, que eso es muy importante en el desarrollo 
empresarial. 
 
HUPPERTS, Pierre. RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL. 1ra edición. 
Valletta ed. Buenos Aires. 134 p 
 
Este libro está basado o clasificado por dos trabajos que hace referencia el autor. La 
primera parte trata acerca de la comunicación y marketing para las empresas 
sustentables, que es un dilema que enfrentan los dirigentes de las mismas, a la hora 
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de tomar decisiones sobre la información que van a brindar a los distintos grupos 
que se encuentran interesados, posibilitando evaluar con eficiencia el manejo 
durante el desarrollo de la misma. Y la segunda acerca sobre la cooperación entre 
empresas y la ONG. (Organización no Gubernamental) 
 
RODRIGUEZ M. Darío. DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL. 6ta edición. Univ. 
Católica. Chile. 233 p  
 
Este libro trata de diversos temas referidos al diagnóstico organizacional, que en el 
primer capítulo muestra los fundamentos del diagnóstico, en el segundo capítulo se 
discute algunas características de las diferentes organizaciones y del diagnóstico de 
ellas, en el tercer capítulo está relacionado a los primeros pasos de un diagnóstico, 
en el capítulo cuarto se presentan modelos de análisis organizacionales, capítulos 
cinco y seis describen técnicas utilizadas en los diagnósticos, y en los últimos 
capítulos discuten algunas formas de diagnósticos específicos, acerca del tiempo, la 
cultura, el clima y de procesos. 
 
HAX, Arnoldo C. ESTRATEGIA EMPRESARIAL. 1ra edición. El Ateneo. Buenos 
Aires. 280 p 
 
Este libro trata de la conducción del cambio estratégico. El papel de los procesos 
formales, analíticos, con respecto a los enfoques políticos y de poder para la 
formulación y ejecución de la estrategia. Señala sobre la toma de decisiones que 
debe tener el Gerente, que indica que debe ser una persona racional que 
explícitamente identifica los objetivos, acompañadas por una amplia serie de 
alternativas o programas de acción, que indica que es una buena conducción 






PEARCE, Esmond. LA DIRECCIÓN DE LAS EMPRESAS EN EL PROCESO DE 
COMERCIALIZACIÓN. 1ra edición. Ediciones Contabilidad Moderna. Buenos 
Aires. 264 p 
 
Este libro se divide en dos partes, la primera se ocupa de la naturaleza fundamental 
de la comercialización, del papel de la Dirección y de las des ciciones de política 
empresarial que debe adoptarse en este nivel, o sea que debe cumplir, esto significa 
suministrar a la misma, una imagen más clara del uso e importancia que tiene  la  
comercialización. Y la segunda se refiere a las principales herramientas y técnicas 
de comercialización, todo esto relacionado con el manejo de una buena Dirección, 
utilizando así continuamente sus recursos de forma más viable y rentable.  
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